www.ibtesama.com/ vb 


او 


تمهید بقلم ‹ رییتشارد برانسون› 


= 
أستطيع أن 
Re‏ 
اجعلاک غنیا 
aoday.love‏ 


www.ibtesama,.com/ vb 
منتنديات مجلة الإبنسامة‎ 


بول ماکینا 


تمهید بقلم «ریتشارد برانسون» 


المحتويات 
شکر وتقدير 


تمهید بقلم السیر 'ریتشارد پرانسون 


مقدمة 
كيفية استخدام هذا المنهج 


الجزء الأول: سيكولوجية الثروة 


الفصل الأول 
تحقيق الثراء هومهمة داخلية 


الفصل الثانى 
تفییر علافتك بالمال 


الفصل الثائث 
إعادة برمجة منظم حرارة فروتك 


الفضل الرابع 
التفلب على الاستهلاك العاطفى 


الفصل الخامس 
أسيتغلال تدفق الثروة 


الفصل السادس 
خلق رؤية غنية 


r 


Ao 


i 


الجزء الثائى: لتحصل على الال 


الفصل السابع 

کیف تخصل غلی الال 
القصل الثامن 

تجميع فريق ثروتك 
الفصل التاسع 

وصفة مجربة للنجاح 
الفصل العاشر 

أبسط خطة عمل فى العالم 
الفصل الحادى مشر 
المهارات القلاث التى تقود إلى جنى الثروات 
الفصل الثانى عشر 
أسرار الحياة الثرية 


ملاحظة آخيرة من بول 
فهرس التمارين 


io 


4 


144 


ry 


Hr 


A 
AY 


شکر وتقدير 


أود أن أشكر كل الأشخاص الذين سمحوا لى بأن أوجه لهم أسثلة لا حصر 
لها أثناء تأليف هذا الكتاب» خاصة السير "ديفيد باركلى". السير "ر 


برانسون'؛ "ستلیوس حاجى إيوانو". السير "فيليب جرين'. "بيتر جونز" 
"اسول گیرزنر"؛ والسيدة "أ يك" . 

وأود أیضاً أن اشكر د. "ریتشارد باندلر"؛ د. "روجر کالاهان"؛ د "رونالد 
."روبرت هولدن"؛ د. "کریس دیوبیری". "کلیر ستابلیس"؛ "ديفيد 


EST E RE 
Tt ستیفینسون‎ 
" االاری فینلای"» "روبرت کیربی": "سو کرولی".‎ 


ین بیلیت"؛ و''براندون 


وأقدم جزیل شکری خلال تألیف هذا الکتاب د "مایکل نیل" والذی کان 
رائعاً فى إخلاصه وجهده. إن العمل معك ممتع حقاً ا مایكل. 
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فى صفاعة الموسيقى: إلا أننى لا أتذكر عدد 
فإنه موضوع يرد فى الأغانى الحديثة يوميا 


رغم کونی شخص بدأ حیاته | 
الأغثيات التى تصف كلمة "امال" 
فى جميع أنعاء العالم. 

ولكن أن تصبح غذياً هو أمر لا بتحقق فقط بجمع امال فالأمر بمید کل 
اليد تن هذا ولك تكرح انا جا شد الايا بجت أن كي غا هح الماد 
والصداقة؛ والصحة. والأفكار. 

والعديد من الفرص الجديدة تنتظر فقط من يكتشفها حيث تنتج من الأفكار. 
وشى هذه الأيام. خصصت ٠١‏ بالمائة من وفتى للأفكار الجديدة. وأقضى الباقى 


فى المساعدة فى إدارة وتطوير ۲٠١‏ مشروعا من مشروعات مجموعة شركات 
"فيرجين" حول العالم. 

ومن الممکن آن تظهر الأخکار فی آی وقت؛ ونی أی مکان وغالباً فی آخر شیء 
يمكن أن نتوقعه. وما يمكن أن تصنه بهذ الأفكار هو ما يمكن أن بحدث غفارهاً 
فى حياقنا بأكملها. وبهذ! الغارق يمكن أن تتوالى المكافآت. 

يتطرق هذا الكتاب إلى هذه الفرص ويقدم النصيحة حول كيفية تحفيق 
الثراء» أو أن تصبح أكثر ثراء. فإنه بقدم رؤى حقيقية فى عالم هؤلاء الذين 
حققوا النجاح؛ وهو واحد من أكثر الكتب المبتكرة التى رأيتها والتى تتحدث عن 
الثروة. 1 

لذاء استعد للقراءة وأتمتى لك حظا 
يمكنك أيضا أن تمرح بجد. 


با. وٹذکر؛ إن استطمت أن تعمل بجد. 


السير"ريتشارد برائسو 
مؤسس مجموعة شرگات اافيرجين'" 
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٤‏ ا مقدمة 


كيفية استخدام هذا المنهج 


نت غل اوشك أن تضبح غنياد 

لا يهمنى وضعاك المالى حالياً - ولا الموائق التى تواجهها أو التحديات التى 
کان عليك آڻ تتعامل معها فى الما شما کنت» سواء کت 
القليل يمكنك أن تغير حياتك واليوم يبدأ مستقبلك المالى. 

کل شخصن شنت بقاسة ذا اللوع قق مالا وکیرا. فاپشن حصل لن 
ائات والبعث ل على الآلاف» وآخرون حصلوا على الملايين؛ كل 
رغباته واستعداده لتغبير العادات القديمة وتجربة أشياء جديدة. والأهم من 
هذا؛ أن كلا منهم جرب الحرية المظيمة التى تنتج من عقلية الثراء. والآن. 
حان دورك۱ 

وكما ستكتشت قريباً؛ فهذا الكتاب بختاف تماما عن الكثب الى تتحدت 
عن "المال" والتی رہما تگون قد تعرضت لبعض منھا. فهو لا یحتوی على تلك 
الوصفات الخاصة بكيفية الاستثمار فى سوق المال أو شراء العقارات, كما أنه 
ليس " حمية مالية". وبالقطع لا يدور حول مشروعات "الثراء السري" 

وخيت إناك بلا شك ستستطي الحصول على الال الوقين نتبجة تقراءة هذا 
الكتاب» فإنك بممارسة التمارين الواردة فيه والاستماع إلى إسطوانة التنويم 
المغفاطيسى الملحقة به؛ فإنك ستحصل على المزيد. سوف تجرب الحياة فى 
هذا العالم بطريقة أكثر سعادة بغض النظر عن مقد ار امال الذى تمتلكه. ودعنا 
ذواچه الأمر؛ إن كنت مستمتماً وتحيا حياة كريمة يمكنك أن تستغل وفتك وتقوم 
بالأشباء بطريقة سافة: 


تلك الكثير أو 


وفی الح قإن قراءتك لهذا الكتاب الآن تثبت أنك قمت بالشعل بأحد 
أكثر الاستثمارات أهمية فى حياتك - الاستتمار فى نفسك وأفكارك ومهاراتك. 


الجزء الأول. ""سيكولوجية الثروة"؛ 


وهنا الکتاب مقسم إلى جزءين مميز: 


وسيعرفك على المبادئ وا لمعتقدات والسلوكيات الرئيسية التى تمكن أناسا معينين 


كيفية استخدام هذا المنهجع ٠١‏ 


ما النجاح سراف اقتشر ق ف اتاج سکم چ کی 
الأغنياءء وتفير من علاقتك با لمال وتقهر الخوف والطمع؛ وتزيد من حرارة ما 
م را 

وبالإضافة إلى ذلك» سوف تتعلم التفلب على الاستهلاك العاطفى. فبالنسبة 
اليد من الأشاس ترما لقصل اسا من كر القسو ن ية ف عة 
أشخاصاً وطروا لاف الجنيهات وناوا بأتفسهم عن الديون 
ببساطة من خلال تطبيق القواعد الواردة فى هذا الفصل. وسوف ننهى هذا 
الجزء من الكتاب بإعداد اتجاه واضح للمرتبة التى تود أن تبلغها فى حياتك - 
رؤية متكاملة استقبل ڈری وسمید 

أما الجزء الثانى من الكتاب فهو حافل بكل الأشياء التى تحتاج أن ثعرظها 
لتخوض غمار المعركة بنشاط وتكسب المزيد من المال فى هذا العالم. وسواء كنت 
اقب دات لتوت أو كثت منطلقا فى طريفك نو القراء فكل قصل من القصون 
وكل ثمرين سيساعد فى برمجة عقلك لتبحث تلقائيا عن المعرفة المتاحة حول 
كيفية وزمان ومكان الحصول على الال واستخد امه بشكل ناجح 

وى فصان الأخير. سوف أخبركم ببعض أسرار الحياة الثرية. بغض النظر 
عن الال الذى قد تمتلكه الآن فى المصرف. وبينما تعمل على تطبيق تلك الأفكار. 
سوف تشر بالكثير والكثير مما تريده حقا - شعور مستمر بالسعادة والحرية 
آلتی لا تقدر بشمن! 

فقط بمجرد القراءة: وممارسة التمرينات والاستماع إلى إسطوانة التقويم 
المغتاطيسى. ستجد أن استثمارك للوقت والمال فى هذا الكتاب سيتم تعوب 
اة ضاف مضاعفة. بيساطة؛ ما عليك سوئ أن تيع ايم اتل وستبد أ حياتك 
فى التفير إلى الأفضل. 

وفى الحقيقة» لن تكون قادرا على أن توقف نفسك - بمجرد أن يتم توجيه مقلك 
بطريقة إيجابية تجاه الذروة. فإنه سيدأ فى خلق تفيرات إيجابية فى حباتك وحياة 
الأشخاص الحيطين بك وهو الأمر الذي لا يمكنك توقعه عند بدئك فى ذلك 


الكتاب» وقد رأ 


۱١ |‏ مقدمة كيفية استخدام هذا المنهع ١۷‏ 


كلمة سريعة عن الأسطوانة المرفقة من آين جاءت أفكار هذا الكتاب؟ 

التمرينات المبرمجة لاقل التى تحتوى عليها هذه الأسملوانةهى شى حد ذاتهافوية 

الأثر وشديدة الفاعلية. إلا الها بخلاف ذلك ضا مصممة بحيث تدشك ثي لايمتمد هذا الكتاب على بض النظريات 
مس انتر فی واشت رابات ای خن بد ھی تاها الكتاب»او الخد اج رن ر فتاه و 
اکى كحفق قى استفادة ممكنة بان تستخدم الأسطوانة بالتوازى مع قراءة الحصول على أقصى ما يمكن من القوة 


الكتاب. المذهلة لصتاعة الثروة الكامنة فى عقلكف 
ولجمع هذا المنهج, فقد قضيت وفتاً طويلاً 
فى مقابلات شخصية مع أغنى رجالونساء 
العالم وسألتهم أسئلة من شأنها أن تظهر 
معتقد اتهم الد اخلية وخططهم للنجاح. 
وهذا الكتاب ليس سيرة ذاتية لهؤلاء 
الأشخاص ولكنه نموذج محدد ومناسب يوضح كيف يمكنك أن تصبح أنت غنياً 
من خلال تعليم نفسك أن تفكر وتتصرف بنفس الطرق التى يستخدمها أكثر 
الأشخاص نجاحا فى مجتممنا. 
تامامتل بير الطهاة الذى يقدم لست الخاصة لأى وصفة: فإن أى بد 
بع فى البداية سلسلة محددة من الأفكار والسلوكيات التى 
نتائج هائلة بشكل ثابت. وهذه اللمسة الخاصة هى التى تجعل 
نجاحهم خاصاً بهم وهى المكون الذى سيكون عليك أن تطوره لتجمل الأفكار 
الموجودة فى هذا الكتاب حقائق - وأى شىء آخر تحتاج إلبه لتحقق النجاح 
هتروك لك. 
وبينما تقرأً هذا الكتاب؛ سيصبح من السهل عليك أن تفهم. 


ن الحضول 


1 لی امال يشبه غير من الهارات. فلا يجب أن تكون شخصاً آخر لتتعلمها - 
ولكئكه تحتاج فقط إلى أن تفتج عقلك للتفكير فى حياتك بطرق جديدة ثماماً. 

ويشكل هذا الكتاب والإسطاوانة المرفقة معه منهجاً سيساعدك فى تثبيت 

اقلية الأثرياء" فى نفسلل وقد ثبت أن ذلك كان سبباً فى تفكير الأشخاص 


۸ ا مقدمة 


بطريقة أكثر إيجابية وعلى نحو خلاق وبتفاؤل حول الحصول على الال والتمتع 
بحياة أكثر راء 

وما سأمنحك إياه فى هذا الكتاب هو مجموعة أفكار بعض من أكثر 
الشخصيات ثراء فى مجتمعناء ودعوة للانضمام إليهم عن طريق الاستفادة من 
الشيئين اللذين بمتلكانهم كما تمتلكهما أ أيضاً - العقل المبدغ ويوم قوامه أرب 
وعشرون ساعة. فالفرق بينهم وبينك ليس فيما تمتلكه - ولكن فى الطريقة التى 


تار أن قستخدمه بها 


وعلی مداو السنین» کنت آراقب ٹروتی الخاصة وهی تزداد فی ارتباط مباشر 
مع رغباتى لتتطابق مع ما كنت أتعلمه. ومع ذلك» عندما شرعت لأول مرة فى 
الحصول علی آکبر قذر من الال شی حیاتی: تاءلت إن كان ذاك حتى ممعنا. 
ووجدت أنه من انصمب أن "أرى تفسى غنيأً". والأكثر صعوية أن أتخيل مدى 
سرعة وسهولة تحقيق ذلك. 

وعلى عكس العديذ من الأشخاص الذين يبيعون كتب تحقيق الثراء, لن أقترح 
خاص الراثعين الذين أسهموا فى 


عليك أن تقلدنى, أو حتى تقلد العديد من 
التأئير على الهج الذى أنت بصدد دراسته. بدلاً من ذلك أريدك أن تصبح 
E‏ 

إتنى أعلم الآن حقيقة آنه ليس من الممكن بالنسبة للك أن تحصل على الثروة 
فقط, ولكن أيضاً بإمكانك أن تفير مستوى معيشتك للأفضل مما آنت عليه. 
سيعود الاستثمار الصغير للوقت فى قراءتك لهذا الكتاب والاستماع إلى إسطوانة 
التنويم المغناطيسى عليك بالنفع أضعافاً مضاعفة 

لقد صممت هذا المنهج لكى أجمل من السهل عليك بقدر الإمكان أن تغير 
حياتك وحياة من حولك للأفضل. لأن كونك غفياً لا يتعلق بك فحسب - كما 
ستدرك قريباً - ولكنه يتعلق بمدى تأثيرك على العالم من حولك والميرات الذى 
شتطلفه من بعدك» 


كيفية استخدام هذا المنهج ٠۹‏ 


قكرة أخرى أخيرة 


بينما تقرأ هذا الكتاب ستكون لديك لحظات من التأمل عندما تصبح فجاأة واعياً 
لمعتقد اتك وأنماطك السلوكية. وسوف تلاحظ أيا منها يساندك وأيا متها يجب 


تغییره. 


قوقع أن تعارض بعض الافكاو الواردة فى هذا الكتاب 
طريقة تفكيركا 


أثناء قراءتك لهذا الكتاب وممارستك للتمرينات ثباعاً؛ سيصبح الفهم أسهل 
كثيراً بالنسبة لك. ولن تبدأ عملية التفيير بمجرد أن تصبح واعياً لأفكارف 
الحالية؛ ولكن الأساليب التى سنقوم بها:قريباً هى التى ستعيد برمجة عقلك 
الباطن بسرعة وتغير مخططك المالى بطريقة إيجابية. ستصبح حياتك أكثر 
راء وستجرب السعادة الكبيرة والحرية أكثر من أى وشت مضى. 

فالحصول على الال مجرد مهارة. ولكن أن تصبح غنياً فهذا شن. وهذا 
الكتاب يتطرق إلى كلا الأمرين؛ مهارة صنع المال وهن الثراء. لذا إن كان كل ما 
مميحدث نتيجة لعملك فى هذا المنهج هو حصولك على المزيد من الال ققد تم 
تحقيق نصف عملنا فقط. يجب أن تكون أكثر سمادة فى ذاتك وتشعر بأنك أكثر 


راء فى حياتك. 

إن العالم ليس بحاجة إلى المزيد من الليونيرات البائسين - إنه يحثاج إلى 
تاس يميشون حياتهم بحرية وذوق فى وبهجة. عندما تصبح أكثر راء سيصبح 
العام مكانا أفضل. لذا بيتما تقرأ هذا الكتاب سناخذك بعيداً عن قيودك حتى 
صبح أفضل شىء ممكن من نفسك! 
مني لك النجاح؛ 


اہول ماکینا' 


الجزء الأول 


سيكولوجية 
الثروة 


aoday.love 
www.ibtesama.com/ vb 
منتديات مجلة الإبنسامة‎ 


الفصل الأول 


جه جه جي 


نحقيق التثراء 
هومهمة داخلية 


٠١٠ القصل الأول تحقيق الشراء هومهمة داخلية‎ 1 ٤ 


تحقيق الثراء هو مهمة داخلية ما توضية الأشياء الت كنت ستفكر فيها؟ 


گیف گانت سنصبح حیاتك الیومية؟ 
ما الذی تفکر فيه مندما تفر شی آن تصبح نیا 
هل تتخيل السيارات القارهة والمثازل الضخمة؛ والشفر حول العالم؟ 
هل تفكر فى الرجال البدثاء الذين يرتدون بزات باهظة الثمن, ويدخنون 
| السجاثر الكبيرة وينظرون إلى الذرف ليعرفون أيهم يمك الأكبرة 
هل تتخيل كونك فادرا على تفديم تبرعات كبيرة إلى النظمات الخيرية 
امفضلة لديك وإحدات تنبیر حقیقی وماموس فى المالم؟ 


ماذا کشت ستل 


ا هى أكث ر الأشياء أهمية الت ى كنت ستحصل عليها فى حياتف؟ 


کا مض انتا من 
إن کنٹ مئل ھولاء : تھانینا - 


باتهم لا تشتلف عما يواجهونه فی الوقت الخال 


كل واحد من "أحلام اليقظة" هذه يكشف عن تفكيرك الحالى. والذى إما لکن إن لم نکن فیا حتی آلآن. شهدا لیس خطازف, ولیس خط آبویق بل 
| یه وودد ااام جا رة ددرن کرو ات کبیره هی نراد عليك أن لوم الجتمع أو الحكومة أو القدر. إنها مجرد إشارة بأن تخطيملك 


عندما تصبح غنباً بالفعل لن ثمتلك فقط أكثر مما يكفيك من الال ولكنك 

کم آتف دیع داشما آن مسل مل اریت اکا تن کی اید ا کر 
لديك الال الكافى وستشعر بثقة وسمادة داخلية: 

لذا ضعندما أتحدث عن "تحقيق الثراء" خلال صفخات هذا الكتاب. 


لى للثروة خاطئ. ضعقلك مثل الكومبيو: 
بفعالية طبقا للبرامج التى تشغله. 


- وکونه مثل الکومبیوتر؛ یعنی أنه 


سأتحدٹ عن شیء واحد فقط: 


1 تحقيق الشراء يعنى أن تعيش حياتك طبقاً لشروطك أت 
طبقاً لإمكانياتك. وليس طبقاً لحدودك. 


يف كانت ستصبح حياتك إن كنت غلبا بالفعل - إن 
لشروطك» ووفقاً لإمكانيائك ولیس وفقاً لحدودك: 


كنت تعيش الحياة 


کف کنت ستقضی وقتاد 


مع من کنٹ ستقضیه؟ 


۹ ۱ الفضل الأول تحقيق الثزاء هومهمة داخلية ۲۷١‏ 


قوة التفكير الفردى ا غالباً ما أسمع الناس بقولون إن الأثرياء عم مجرد أتاس محظوظين. أو إنهم 
لون بجد أكئر أو إأهم خشاشون؛ ولكن الحقيقة أكثر بساطة: 


ند قادن غاما ختریا کان املوة اناع "اندزو کارنیی واختا من أت 

رجالات العالم. كان قتعا أنه اكتشف السر الحقيقى لتكوين الذر ر القرق بين الأغتياء والفقزاء هوان 
صحفيا شاباًيدعی "نابليون هيل" لإجراء مقابلات مع ٠٠‏ من أغنى الأشخاص الباقين الأغنياء قد تعلموا أن يقدروا قيمة أفكارهم. 
على قيب الحياة لیری إن كانوا أيضا فت اتخ دموا تقس الس لتكرين رواتم 


المخطط البسيط لتكوين اذ 
أضحی الکتاب الذی نشره ۸1٤۸‏ 60# 4۸4 711 واحداً من أفضل الکتب 
غير الأدبية مبيما هى كل الأوقات. 
إن السر الذى استخدمه "كارنيجى" وكل الأشخاص الناجحين لتكوين 
الذروات فی حیاتهم کان ببساطة: 


کل الثروات يكونها العقل الہشری۔ 


انظر حولك - كم من الأشياء الى يمكنك أن تراها حيث تجلس بدأث كفكرة فى 
عقل شخص ما٩‏ 
هل تجلس على قطعة من الأثاث؟ هل أنت داخل مبنى أو قطار أو على مقعد؟ 
حتی إن کنت جالساً فی متتزه» فإن هذا المتنزه بدا كنكرة فی عقل شخص ما۔ 
هل تقود سيارة. أم تنتقل بواسطة الحافلة؟ فى وقت ماء لم يكن البترول 
کر الق کان شى الاس منشجاً مهملا ولكن هقل شخص ما 
حوله من منتج مهمل إلى واحد من أكثر السلع قيمة فى العالم اليوم. 
ترى؛ ماذا ستكون القكرة الكبيرة التالية؟ والأهم من هذا. من ستكون لديه ٠‏ 
ثلك الفكرة؟ ۹ 
بل إن الأهم من هذاء لماذا لا تكون أ 


يعتبر ذا فادة تا 


۱۸ اتئمنل ناین تحقيق الثراء هومهمة داخلية ۲۹ 


مهارة» مثل تعلم قذف الكرة أو ركوب الدراجة. 

وبمجرد أن تتقن تلك المهارة ستكون قادرا على صفاعة امال أينما كنت وأياً 
کان ما يحدث فى العالم من حولك. وحتی 
تکافح فی نفس الوقت الذی قد پنجح أب 
ولهذا السبب يمگذ له 


المفكر الغنىء» والمفكر الفقير 


هذه المهارة؛ قد تجد نفسك 


| أحد أهم الأشياء التى تعلمتها شى 
الثروة هى ناج قددة الإنسانا على | بداية دراستى للشروة هو نك لا تستطي 
التنبو. 


أن تأخذ کل أموال '"ریتشارد براذ 
ااب | بالضرورة أنتحدد مدىثراء حياةشخص إقى قترة قصيرة من الزمن سيستعيد انه بكامله مرة أخرى - ذلك ببساطة لأن 
e‏ ما من خلال السيارات الت يقودها أو الوحيد الذى لايمكنك أن تأخذه منهما هو قدرتهما على التفكير بطريغة 
3 حجم حسابه فى البنك. لهذا لن شیر فى والحصول على المال نتيجة لذلك. 
| هذا الكتاب إلى "الأشخاص الأغنياء" أو هذا هو المفتاح الرئيسى لنجاحك - إدراك أن ثرواتك لیست فى مكان بعيد. 
"الأشخاص الفقراء'" - فحسب علمى :لا تنتظرك لتجدها فى داخل عقلك» فى المكان الذى تجلس فيه الآن. وإن 
یوج د مثل هذا الشیء. وکن ما پوجد بالفعل هو اخت لاف هائل ن الأشخاص ستدخل إلى عقلك لتجدهاء فمن افيد أن تيدأ بفهم واضح للمنطقة التى 
على وشك آن تستکشفها. 


"فالذين يفكرون بطريقة دري" سيكونون أغنياء بض الفظو عن حجم 
حسابهم الحالى فى البنك - ذاثما ما سيبحثون عن الإمكانيات ويميشون الحياة 
بشروطهم. وان کانوا یملکون مؤقتاً القلیل من امال» فإنهم لن بظلوا هکذا لفت رة 
طويلة. ودائما ما سيجدون بطريقة أو بأخرى طريقا لتحقيق ما يريدونه بالفعل 
فی حیاتهم. 

من تاحية أخرى, قد يكون لدى الأشخاص "أصحاب التفكير الفقير" منازل 

خمة ويرتدون ملابس مبهرجة؛ ولكن عقولهم مليئة بالمخاوف من امستقبر 
ویشگون فی کل من حولهم . لأنهم لا یعرفون نهم سیکونون علی ما یرام حتی إن 
ت کل آموالهم فهم مجبرون علی آن یحاولوا باستمرار أن بحافظوا على ما 
لديهم أو يحصلوا على المزيد من الآخرين. 

ولیس بالضرورة ن یکون أصحاب التفكير الغنى الذين ستقابلهم هم 
الأشخاص الأخضل تمليماً أو الموهبون على لخر ا ا ف 

انهم ببساطة يفكرون فى الال بطريقة مخنلفة عن 
إنهم يدركون أن صناعة امال ليست عماية غامضة او 


۴١‏ | القصل الأول 


كيف يعمل عقلك حقاً 


تنى أتذكر عند ما كت طفل ذهبت فى رحلة استكشافية مع عائلتى. فى الليلة 

الأولى. كانت السماء مظلمة والسحب تحجب الضوء الخافت الذى كان القمر 
يرسله على الأشياء . ولأننى لم أكن معتاداً على امنطقة؛ كنت خائفاً. 

لحسن الحظ» کان لدی مصباح. ,. فى البداية أضأت المصباح فقط فى اتجاه 
الضوضاء الخيفة القريبة وبالتالى لم أحصل على أى إحساس حقيقى بالنطقة 
المحيطة بى. ولكن بعد فثرة» أصبحت واعياً لشكل المنظر الطبيعى. فى اليوم 
التالى؛ قضيت بعض الوقت أستكشف اليابسة مع والدى. 

وبحلول الليلة الثانية. على الرغم من أننى كنت لا أزال مقيداً با مصباح» لم 
أعد خاثفاً مما لا أستطيع زؤيته. عرشت اقنطقة جيدا 
طانا أخذت وقتی وانتبهت جيداً 0ا أفله سأكون أ 

الآن دعنا نضع ذلك فى سياق الحصول على المال. إن كذ 
عالم الالء قد بدو ذلك غریباً وحتی مخيفاً بمضن الشى»ء. metî,‏ 
من تجرب نيا مد3 ةلأ تادا إلى حد ما إلى أين ستأخذك تلك 
الأشياء. ولكن إن كنت تريد أن أكون مرشدك» سأعرفك على كل من أساسيات 
امال و ""مضباحك" الداخلى - العالم المذهل لعقلك. 

وعلى الرغم من أثنى شرحت بعضاً من هذا فى كتبى السابقة؛ فلكى تقجح. 
من المهم بشكل ضرورى فهم الاختلافات الحقيقية بين العقل الواعى والعقل 
الباطن. 


تحقيق الثراء هومهمة داخلية 


بالعالم - بطريقة واعية وبطريغة لاواعية. 
بير إليهما بعقلك الواعى وعقلك الباطن. 
الؤاعی هو العقل الذی تفکر به بشكل نشيط ویتعمد طوال اليوم. من 
التمل أن تتعرف عليه كصوت داخلى مستمر والذى تفكر فيه يأنه "أنا". 


وقد أظهرت الدراسات أنه يستطيع أن 
ولهذا السبب, فإن معظم حياتك يدار 


۳ 


عقلاك الباطن 


عقلك الباطن هو العقل الأكبر. فبإمكانه أ ز الملايين من رسائل المعلومات 

الخسية كل ثانية مشغردة» ويتضمن كل حكمتك وذ كزياقك وإدراكلك. إنه معصدر 

إبداعك؛وربما الأكذر أهمية لغرضنا هنا أنه يخزن ويدير كل "البرامج" الخاصة 
ای الذی تستخدمه لتعیش حیا . 

إن العقل الباطن يبدو كما لو كانت لديه ؤظيفة "الطيار الآلى" فى 


العقل الذى يسمح لنا أن نقوم باشیاء متعددة فی آن واحد دون أن نرکز فی کل 
واحد مهم على حدة. وتعد خلك البرامج (المادات) مفيدة لأنها E‏ 
الواعية لنفكر فى أشياء أخرى. تعلم قيادة السيارات يتضمن تلم الكثير من 
المادات الصغيرة - الإشارة, الإسراع» شد المكابح» الدوران. إلخ. وبعد أن تكون 
قد مارست تلك العادات مرات عديدة عن عمد ستصبح مالوفة وبذلك يمكنك 
الآن أن تركب السيارة وتقرر إلى أين تريد أن تذهب. 

ؤلکن کما سنری» فى بعض الأحيان سيجب علينا تحديث برامجنا القديعة 
التى عفا عليها الزمان إذا كنا نريد أن نفير حياتنا ونرقى بهاء وحتى تتم برمجة 
عقلك الباطن على تحقيق الثروة. فلا شىء مما تتعلم» أو تمرف أو تفعل وف 
بحخدث فارقاً على المدى الظويل. لا بمكناك أن تتفلب على البرمجة اللاواحية 
با ناقشات المنطقية أو حتى الغمل الجاد. فقط من خلال الاستخدام الخلاق 
لخيالك ستبرمج عقلك على تحقيق الثراء. 


م قادرین على التمتع بشکل حقیقی 
ما ظل الآخرون مقيدين بتفكيرهم 


تحقيق الثراء هومهمة داخلية ۴۴ 


إن الال يمثحك الحرية 

تسل بوشتك ما ترید ان 
قعله په 

'اریتشارد برانسون". 

ملیاردیر 

ورجل أعمال 


به "ماریا گاری" عن ۱۰۰ ملیون 


تشعر أحيانا أنها 


هؤخراء قالت الليارديرة "مارثا ستيوارت": " إننى أمتلك 
اء عطلات نهاية الأسبوع فى هامبتون, ولكنه ليس متزل 


'الريفية التى أشتهيها بالفمل. 


.ولا توجد فيه 


ولا يوجد فيه مرسی صغیر 


١‏ القصل الأول 


۰ عندما علم المجوز "جون دی. روکیفیلر" أن أفراد أسرته انوا ينوون أ 
يترا اله مقغدا متعرکا يساما هی التجول حون آمارکه, قال لمع "إن 
لم تمانعوا؛ أفضل الحصول على المال". 


أتمنی أن تون ال 
على الإطلاق ليجعلك ثرياً. قإن نوعية أفكارك هى فى الأساس التى سقخلق 
جودة حياتك. 

وبينما تقراً هذا الكتاب وتمارس التمارين الوا 
Eo‏ 

أ شى ملاحظة التفكير الثرى والتفكير الفقير فى الأ 
cs Tae‏ 
إلى اتجاه معين. فإن التفكير الثرى يأخذك فى انجاه حرية أكثر وثروة أعظم؛ أما 
ير الفقير» الضعيف:» الذى بوصف فى بعضر الأحيان بأزه '' 

شیو جه در کی ڑ هنی ما لا ممعطيع أن تملك ويشوداه بخيد ا عن الأشياء المكنة: 

إنك تمتلك قلا مبدعاً مشكل لا متناه زقدزة لا متناهية للحصول على الثروة. 
وكل ما تحتاج إليه فقط هو أن تتعلم كيف تستخدمه. وهذا المنهع؛ وبخاصة 
إسطوانة اتوم المغناطيسى؛ ستقوم بإعد اد عقلك الباطن لج الثروات. 
سوف نقوم معاً ببرمجة عقلك ليفكر بطريقة ثرية. وأثناء القيام بذلك. لاحظ 
فرص الثروة المحيطة بك فى أى لحظة. 

وإليك تمرين بسيط يمكنك أن تقوم به لتبدأ العملية فى الحال... 


تحقيق الثراء هومهمة داخلية 


ا رن عار ات ما تیچ 


پا در لاء الذريعة الأكثر أهمية التى سنكون قاداً مان لها أوستصبح 


وائ کاڈ نر قراف 


راو راید سا د م یکشم میت لور 
وا اتسر 


o 


| الفصل الأول 


قوةالتركيز 


أحد المبادئ الأساسية المؤثرة التى سنمود إليها مراراً وتكرراً خلال هذا الكتاب 
هو: 


أك تحصل على المزيد مما تركز عليه. 


إذا ركزت على الفقر والموزء ستميل إلى الحصول على المزيد من ذلك فى 
حياتك. وإذا ركزت على الثروة الثى تملكها بالفعل» ستميل إلى الحصول على 
المزيد من ذنك ايضاً: 

من الهم بشکل حیوی أن تميد برمجة عقلك الباطن وبالتالی ترکز باستمرار 
على ما تريد أن تصنعه فى هذه الحالة؛ المزيد من الحرية والمزيد من الوفرة 
المالية. وهذ! الكتاب والإسطوانة المرفقة به سيدربانك على القيام بذلك بشكل 


أ فی الشتعوز بالشراءوترى نفسنك حصا دري ستراهب وفرتف 
المالية وى تتزايد. وبينما تصبح أكثر ثراء فى أفكارك وعواطفك. ستجرب 
المزيد والمزيد من الحرية فى حياتك. 

وليس هذا من قبيل " تزبيف الأمور"؛ لأن الناس غالبا يمرفون أن كون الإنسان 
غنياً ليس أكثر من مجرد امتلاك الكثير من الالء إنهم يعتقدون أن طريقة 
الشعور بالثراء هى التصرف طبقاً لفكرتهم عن الشخص "الليونير". فيقومون 
بشزراء الاب باهظة الثمن والسيارات الفارهة وا مجوهرات فى محاولة منم 
ليجماوا أنقسةم ""يشعرةا" بالشراة. 

وقد یجدی هذا فی وقت معین؛ ولکن غالباً ما یکون لذلك تأثیر عکسی 

عة أكثز مها بالٹراء یزداد تمندما ترتدی "رؤیال أ 
ا 2 أو السيارة "الرولز رويس" ا لک 


تحقيق الثراء هومهمة داخلية ۳۷ 


جربة وصول المال "على نحو غير متوقع" خلال 
أ بالقعل من خلال زرع الخبرة الداخلية 


طريقتان أساسيتان للقيام بهذا. الأولى من خلال اكتشاف ما أسميه 


ت الشراء. 


للحظة وفكر فى شىء ما فى حياقك يمنحك شعوراً بالمتعة والرضا 


شخص تحبه؟ أو نشاط تستمتع به؟ أو مشاهدة شروق خلاب 
تك؟ أو سعادتك 
يندهشون بأن تلك الأشياء التى تجلب لهم شعوراً عظيماً بالثراء 


تعيش فترة من حياتك طبقاً لشروطك ولإمكانياتك: ولیس 
التی تقبدك. 
لحظات الثراء التى مررت بها اليوم ولم يكن للمال آى دخل 


۸ ۱ الفصل الأول 


کل منا یمر بلحظات مثل هذه کل بوم - ولکننا 
بان أردت أن تشر باتراء. | فقط مكيفون لتجاهلها, وبلا من ذلك نرك فى 
عدد قط الأشياء التى | كل الأشياء التى لا نحبها وهذه ليست الطريقة 
تمتهاوالتى لايعكن لمال | التى نريد أن تكون عليها تلك الأشياء. 
راوها اجسل تمتك أن تماد اسذيد سق تسات 
حياتك التی تذ شتتو باط راء کی کن یدوم ابد 
بالبخبث عن أى شىء بجعلك أكثروعياً بالوشرة 
والشروة قى حياتك اليومية. فى تلك اللحظات 

ما تشعر بالمتعة فى عملك» أوعند شراء شىء تحبهء أو الثبرع لفرض ن 
أو تى المشى إلى مطعم وأنت تمرف أنك قستطيع أن تطلب أى شىء تريده فإك 
تتمتع بنفس الشعور الداخلى مثل أغنى الليارديرات. 

تذكر إنك تحصل على المزید مما ترز علیه. کلما تدربت على تحديد لحظات 
الثزاء خلال يومك. زادت لحظات الثراء التى ستعيشها. 

الطريقة الثانية للحصول على الثروة من داخلك هى خلق رابطك الخاص 
بأن تحيا بقيمك العليا. عندما تكون مرتبطاً مع قيمك العلیاء ستفکر فی أفارف 
الثرية وسيتم إرشادك بطريقة طبيعية لتقوم بالأفعال التى تؤدى بك للثروة 
الخارجية. 
الآن جرب التمرين الموجود فى الصفحة التالية. وقم بتلك العملية ثلاث 
مرات على الأهل فى الأيام الغردة من الأسابيع الثلائة التالية سيعيد ذلك 
برمجة عقلك الباطن على تحقيق الثروة فقط بالطرق التى يمكنك أن تبدأ فى 


مثل قدیم 


تحقيق الثراء هومهمة داخلية 


اصتع منسق خرائك 


خذ قائمة من أربعة أشياء والتى ستحصل عليها بسبب امتلاكك للمال وكوك 
فنياء واكتب كلمات قليلة عن كل منها فى الربعات امرقمة. 


ا اصتع كلمة رمز TEETER‏ 


الاولين. وبينما تفعل ذلك اضغط ا الإبهام والإصبع المتوسط فى بدك 
اليمنى معا 


الهدفين ما الذى سيفعله هذا لى أو يحققه لى أو 
إياهة اكتب كلمة رمزية تصف ذلك فى المريع المغابل. 


بالضبط وبشكل واضح ما سيكون عليه الأمر عندما تحقق الهدفين 


ا الف یفده هنا ی او یھی او 
ي إياه؟ اكتب كلمة رمزية تصف ذلك فى المربع المركزى. 
إبهاميك وإصبعيك المنوسطين فى اليد اليمنى واليسرى وتخيل ذلك 


٠١‏ 1 القصل الأو 


تحقيق الثراء هومهمة داخلية 6١٠‏ 


اا اؤسيئاً: 


الداخل. إن كنت قد قررت أن تميش الحياة طبقاً 
تإن الحصول على المال سيسمح لك ببساطة أ 
بدرجة أكبر وتمتلك تأثيرا إيجابياً دائماً على العالم. 


ولكن اليس الأغنياء أكثر حضاً من أى شخص آخرة 


۲ الفضل الأول 


بحصلون علی مال وظیر, وغالباً ما پحصلون علی رقيات وهم أيضاً أکثر سعادة 
اف 8 

بمعنى آخر. نحن نخاق حظنا بالطريقة التى ثفكر ونشمر بهاء ونتصرف طبقا 
لها فى هذا العالم. وكما قال لاعب البيسبول البطل "إيرل ويلسون"؛ والفائز 
بالمسابقات العالية المتتالية. ذات مرة: "بالطبعء النجاح مسالة حظ واسألوا عنه 
أی فاشل!"'. 


س؛ ما مدی قرب بدایة حصولی علی المال؟ لدی فوا تیریجب دفعها! 


كما سترى فى الفصل الخامس؛ دائما ما تنشأً العقلية " الباحثة عن الثراء 
السريع'" من خلال اثنين من أكبر أعداء الثروة؛ الخوف والطمع. يمكن أن يتطلب 
الحصول على الال القليل من الوقت» ولكن بما أنك بدأت فى طاقة الثروة 
وخبرة تكوين الثرؤة من الداخل للخارج ؛فإنك ستجد أن حياتك ستبدأ فى التفير 
للأحسن على الفور. 


١ 4٤‏ القصل الثائى 


تغيير علاقتك بالمال 


الال واحد من أهم الموضومات العاطفية 
على سطح الأرض. لكن فى الحقيقة؛ 
يشهر العديد من الناس بالمزيد من 
الراحة مشاركتهم التفاصيل الد 
لحياتهم الزوجية مع أصدقائهم أكثر 
من مشاركتهم التفاصيل الدقيقة 
لحياتهم المالية. 


بان الال لا يجعلف سعيدأ. قى العام 
الماضی کسسبت ٤١‏ مليون دولاز؛ وهذا 
العام کنببت ۵۰ ملیون دولار. ولکننی 
لشت سيدا 


"أرنولد شوارزينجر" 
ممثل وسیاسی 


ومع ذلك. فإن الغرض من المال هو 
ببساطة السماح بسهولة تبادل البضائع والخدمات. 
إذن» ما الذى يعظى المال قوته العاطفية؟ إحدى الإجابات هى ما نفعله به. 
وبتلك الطريقة؛ فإننا نضفى معفى على تلك القطع المعدنية أو الورقية؛ أو حتى 
الأرقام الكتوبة على قطعة من الويق 


= فاتورة هاتف" أو 
نا ورقة النقد فة 


الخمسة جنيهات, فإننا فى عقاناء نكون قد فقدنا غداءنا. 

وغالباً ایکون لغشي أكثر مجازية؛ "المال يوفر حرية الاختيار"؛ أو "ا لمال هو 
ا اى ووا ١‏ أو حتى "الال أصل كل الشرور". 
وإليك سبب الأهمية الشديدة لهذا: 


مهما کان امحنی الذی تربطه بامال فانه اما یجذبه 
قریباً أویدهعه بعیداً. 


يا حياة غنية بينما ثكون علاقاتك بالمال ضعيغة ثشبه محاولة 
اة ينما دی قدمیك غلی دوا زين ولأخرى تغل 


ا ا 
a‏ 


ايلآ مذ آلاف السنوات الماضية عندما كان يتم تبادل صدفات القواقع 
اثية للمقايضة. فبا معن الحرفى كان الناس "يتبادلون الصدفات" 
ام والعمل. ثم فی مناجم بلاد ما بین النهرین» کان يتم الدفع 
آو "اسالوریوم" والتی انوا يتبادلون بها البضائع والخدمات. وان 
آلمیل مقاہل ''راتب''. 

| أصبحت التجارة أكثر تمقيدا. ثم استبدال استخدام السلع 
والح باستخدام المعادن الثمينة. وعندما أصبحت التجارة أكثر 
آل التبادل المباشر للمعادن الثمينة باستخدام ورقة الاعتراف 


المعدنية أول إجازة رسمية لأوراق الاعتراف بالدي 
الجنیه على اسمه لأنه حتى قليل من مئات السفين, كان 
ادل وزن رطل من الفضة الإسترلينية. وضى نهاية القرن التاسع 
اطلام دولی جدید سار قو والذی سمح بوجود وحدة 


ات من القرن المشر, اقررت حگومات الغالم أن تتخلى 
وثم استبدال وهود الثبادل بصكود الدبن - وستستمر 
e‏ 


| الفصل الثانى 


أو جوهرية. أصبحت قيمة المال؛ سواء كان على هيئة اليورو, آو الين. أو الدولار أو 
جنيه؛ تعتمد بالكلية على القيمة التى نقدرها نحن والآخرون له. 
إذن ما هو الال بالفعل؟ 
هوالقيمة التى نقدرها له؛ أي كانت تلك القيمة. 


aoday.love 
www.ibtesama.com/ vb 
منتديات مجلة الإبنسامة‎ 


یبر علاقاتك بالمال 


| مختی الال 


أكمل الانتى عشرة جملة الثالية عن الال والشروة. والغنى لتكشف العوامل 
الرئيسية للتخطيط الحالى لعقلك الباطن. 


الأشخاص الذين يمتلكون امالاهم 1 شخاضن سوم لر 
TE TTD‏ 
يمكن أن أمتلك مالا كثيرآًإذا_ صدررت _ _ 
کان والدای یعتقدان داقما ان انان پینآن .سل ,) اکل 
الال يسبب 
أخشن أئئى لو امتلكت الكثير من الال قد 
الال هو قود اعيام 
4 للحصول لى الزيد من امال قد أحتاج إلى حال 


رة حول كل ما تراه من معتقدات غقلك الباطن عن امال والتى يكن أن 
قله حتى إن كانت تبدو "صحيحة' بالتمبة لك دون أى شك 


١ ۸‏ الفضل القانى 


ما الذى اكتشفته؟ هل معتقداتك وارتباطاتك با لمال تنطبق مع شخص يخطط 
للفةر أم للثراء؟ 

من خلال زيادة وغينا لتقد اتنا بخصوص الال يمكننا أن نبدأ فى الشعور 
بالعدید من عواطفنا وسلوکیاتنا لدی التعامل معه؛ ومن خلال تغيير ظلك 
العواطف والسلوكيات, يمكننا تغبير التأثير العاطفى للمال على حياتنا. فوق 
ذلك كلهء هل تفضل أن تعمل نصف حياتك من أجل حرية الاختيار أم من أجل 
أصل كل الشرور؟ 

إليك بعض أكثر المعتقدات الشاثعة التى يعتنقها الناس والثى تجعلهم بعيدين 
عن الحصول على وفرة من الال فى حياتهم: 


٠ه‏ الال مفسدة. 

هناك شك موروث حول الثروة فى مجتممنا؛ معظمها يعتمد على الافتراض 
الأساسى أن المال مفسد. ولكن الحقيقة هى أن المال لا يفسد - إنه يذ 
فالعديد من الأشخاص الرائعين يقومون بأشياء مدهشة وإيجابية بأموالهم. فلم 
لاتگون وانعداً متهم 


لا يوجد المزيد من امال لكى أبحث عنه. 
زاد المال, وطالما أنفقت الال ولم تدخره فقط؛ زاد الال الذى تحصل عليه وائتشر 


امال فى هذا النظام. وض هذا السياق, كلما أصبحت غتياًء جمات الآخرين أكثر 
تی 
٠‏ ل أريد أن أحصل على المال لأئتى أخشى أن أخسرهةء 


هذا يشبه إلى حد كبير قولك لا أريد أن أتناول وجبة طعام جيدة لأثنى أخشى 
اقا ا 


نبیر غلافانك بالمال ٤٩‏ 


| القانى من هذا الكتابء ستدرك أنه طا ما كافت لديك القدرة على 
| اهتلت القدرة على صتاعة المزيد من المال. 


اتك المحدودة حول المال؛ قم بهذا التمرين البسيط 
گاب "اباٹریشیا ریمیل "۴۲۴۵201 4067 . إنه یعتمد على فکرة 
ا جديا یجب وما لا یجب أن یکون؛ إن اال 
نستخدمها لجل حیانا یسر ونحقق أهداظا 

حقيقى بالنسبة للمال سيكون حقيقيا بالنسبة للأدوات 


١ ٠١‏ الفصل الثانى 


تمرين المجرفة 
ثب فائمة بأاكثر المعتفدات التى تبدو سلبية حول الال والتى اكتشفتها فى 


(أو أى أداة عملية أخرى) بدلا من كلمة "مال" فی کل 
العبارات فى قائمتك. لأحظ إن كان للعبارات نفس الوقع أو كانت ذات أهمية 
ماطفية. 
أمثلة: 
" حب امجرفة أض لكل الشرور . 
" الجارف ل تنمو على الأشجا . 
3 أشعر التب لانن ىأمتلك مجارف أكثر مها ١‏ امتلكها والدئ" . 


ذكر الفكرة هنا هى ببساطة إبعاد '"الألم "العاطفى من تلك الأفكار ولا بهم 


إن كنث تصدقها أو لا تصدقها. 


تأتى كل تلك الأفكار الخاصة بالالة 


نولد؛ تون عقولنا عبارة عن لوح فارغ. وهناك بعض الأشياء المعينة الثى 
الميلاد» مثل 
اتى. ومع ذلك؛ فعندما يتعلق الأمر بها 

قه عن هذا العالم» تكون عقولنا مستعد ة للتمسك به. 
سن السابعة لا يعرف الأطفال بطريقة كافية أن يعتمدوا على قراراتهم 


والأكثر أهمية المقارنة. 
بوا تلك القدرة المهمة بعد لذا فهم يمتقدون فى عي 
ب والحكايات الخيالية بنفس السهولة التى يصدقون بها ما فى الهندسة 


ن اوت الذى. ا 
فة المال هي أصل كل الشرور. 
''جورچ برنارد شو 

کاتب حاصل على جائزة نویل 


هن حیاتنا. وما یتم 
ارا وکر ارا خاسة 
لا الٹرگیز الماطفی, له تأثبر قوی علينا. وفى الحقيقة, فان أی شىء 
تركيز عاطفى له قوة أية فكرة ترد للمرء فى حالة التنويم 


أن مضطر للممل بجد للجصول على الال ستختار ققط 
٠ 0 .‏ وان کنت تعتقد أن کل شخص بالخارج 


۲ 1 لقصل الثائ 


هذا هو أحد أسباب اعثبار القويم المغناطيسى وسيلة قوية لتغبير حياتك. 
فإنه يسمح لك بالوصول مباشرة إلى مكان معين فى عقلك حيث تم تخزين 
البرامج القديمة وببساطة تميد برمجة عقلك لجن الثروات. 

وآ السبب الذى يجمل التغييرات. الٹی ستگون قادرا على القیاخ بها 
أثناء عملك من خلال التمارين الواردة فى هذا الكتاب والاستماع إلى إسطوانة 
التنويم امفناطيسى, إيجابية للفاية. 


تغببر علاقاك بالمال ۵۴ 


معظمنا حقيبة مختلطة من المعتقد ات الإيجابية والسلبية حول ما يعنيه 
المزيد من المال شى حياتنا. وبالتالى تؤثر تلك المعتقدات على مقدار امال 


6 يمكن أن أحصل على الال بسهولة. 
0 چ کو او 


ردد وا سد و چیه 
تعيش بالفعل حياة ثرية لا بأس بهاء 


٤ه ١‏ الفصل التائ 


العدید من عملائی أجابوا بأشياء من قبيل: 


٭ لن تبلغ آی شیء. 
ياللعار. - مادا لا تستطيع أن تقوم بأى شىء بالطريةة الصحيحة؟ 
. شىء جيد أنك جميل؛ لأنك لست ذكياً بما يكفى لتقوم بأى شىء 


توجد قائمة طويلة من العتقدات والقصص الى يستخدمها الناس ليبتغدوا 
بأنفسهم عن الثروة. . ريما تكون فكرت أنك إن أصبحت غنيا فإنك ستتغير على 
المستوى الشخصى: أو أنك ستصبح تهدفاً, أو أنك ستخسر أصدقاءك. ربما 
كنت تقول انفلك إنك لن نكون قادرا على مواجهة الضنط , أو إنك على أى ال 
لا تهتم شلا بالال. 

فالكثير من الأشخاص تعلموا أشياء من قبيل: "يقول أحد الكتب الدينية إن 
المال أصل كل الشرور'" ولكن ما بقوله هذا الكتاب بالغعل إن '* خب امال (أووقاً 
لبعض العلماء "اشتهاء اذال") هو أصل كل الشرور" - أى السعى لجنى الال من 
أجل المال؛ كسلعة لادخاره. 

إليف الفتاح: 


يا كانت القصة السلبية التى أخبرت نفسك بها فى الماضى. 
فقد حان الوقت لتخلى عنها 


وهناك مقولة شى عالم برمجة الكمبيوتر تقول: 


مدخلات خاطئة » نتائج خاطئة 


تغبیر ملاقاك بالمال 


غقلك مثل الكمبيوتر» ولكنه فقط 


بل بكفاءة طبقاً لكفاءة البرامج التى | لم أشرس معلقا لى موف كان 


امتلاك الال هبه غ 
'کلینتون جودز". 
لاب كرة فدح أمریکی 


سنوات: عملت مع العديد من العملاء الذي یشعرون بما يسمونه آلية 
أت" كلما سارت الأمور على ما يرام بالنسبة لهم» فإن الأمر يبدو 


بم استطاعوا أن ينجحوا فيه بشق الأنفس. وداثما ما بكون سبب ذلك 


جة معنقد اتهم المعوقة لهم وفجاً یام کی نمر پرا 


ل الال كان لدى صديق ماهر فى صناعة الال ولكن بطريقة 
به داقمة من خلال إيجاد طرق 


ن کان امتلات 


١ه ١‏ الفصل الثائى 


الكثير من المال يعني الموت! تذكر أن العقل الباطن لا تيع امنطقء إته هادف 
- وهدفه الأسمى هو البقاء؛ على الرغم من آنه لم ي ن واعيا لذلك حتى تلك 
اللحظة؛ فقد ترسخ ذلك المعتقد الخاطن وغير المقيد لديه فى سن حساسة. 
فکان بمجرد أن يوم باکتساب أى مال. فإن عقله الباطن كان يعمل على التخلص 
منه "ليبقيه على قيد الحياة". 

وبعد عشرين دقيقة فقط من إعادة البرمجة تلاشى خوف عقله الباطن 
من الإصابة بالأزمات القلبية بسبب امتلاكه المزيد من المال. وفى خلال شهود 
قليلة تزايدت أعماله, وعد مرور عام آخر حصل على وظيفة جديد ة لنفسه وكان 
يميش الحياة التى طالا حلم بها. 

غالباً ما يكون مجرد وعيك للبرامج القديمة الخاصة با لمال كافيا 
ق تلك القوة. بالإضافة إلى ذلك سأتعامل مع عقلك الباطن فى الإسطوانة 
المرفقة مع هذا الكتاب لإعادة برمجة معتقد اتك وتغيير تفكيرك وسلوكك فيما 
بخص الال للأفضل. 


تفبیر علاقاتك بالمال ۵۷ 


قال التنويم الخناطيسی الثقافى 


أحدى الصحف الشهيرة مؤخراً سلسلة من المقالات تحت ء: 
". ومن المؤكد أن ذلك عكس آراء نسبة من السكان الغاضبين من 
الذين أتفنوا فن صتاعة المال. 
إخبارنا باستمرار هو أن "هناك كمية محدودة من الثروة" وأنه 
نا على المزيد. قلت إمكانية حصول الآخرين على المال". ومن الشائع 
أن سمع مصطلحات مثل " غلى قذر", ""قطة سمينة'؛ الى تدل على 
فى الأشخاص الذين يمتلكون المال. 
النوع من التنويم المغناطيسى الثقافى يخلق واحداً من أكبر العوائق الى 
ا اناس فى صناعة الال والميش حياة ثرية - ما يمتقدون أن عليهم القيام 


رد امتلاك المزيد من المال" إلى "الحياة وفقا لشروطك الخاصة" ومن 
أن رى كل هذه التضتعيات على أنها غير واقىية. 1 
يكن لديك وقت» نن تکون غنياً مهما حصلت على المال. وإن لم تكن 


فة جيدة؛ فائت لا تملك شيئ - فكل أموال العالم لا تستطيع أن تشترى لك 


اص الذين لديهم مال أكثر مما لديف! 
دما پدآت رحلٹی نحو الشراء؛ اعتقدت (من بین أشیاء آخری) أن: 


١ ۸‏ القصل الائ 


ف الى بو ایوا رادسر 

٠‏ إن ربحت؛ يجب أن يخسر الآخرون. 

لكي يصنع آى شخص الكثير من المال؛ عليه أن ينتزعه بالقوة من 
الآخرين. 


قى تمتنق بعض المعتشد ات المشابهة لتفسك؛ ولكن ها هى الحقيقة البسيطة: 


إن كرهت التاس الذين يمتلكون الال سيكون من الصعب أن 


تصبح واحدا منهم. 

بمجرد أن أصبحت واعياً بمدى قضبى من الأشخاض الذين يمتلكون الال: 
أصبحت واعياً إلى اللدى الذى يجمل هذا القضب يميقنى فى جلى امال 
علمت آننى مضطر إلى أن أغير الأسلوب - أن أعيد برمجة رد شلى التلقائى. 
اللاواعى. تجاه الأشخاص الذين يمتلكون المال. حتى إذالم أحب ما أعتقد أنهم 
قعلوة للحصول على أموالهم. آدركت أن الشخص آلوحيد الذى أضره بقضبى 
هذا هو نفسى. وكما يقول المثل؛ فإن التمسك بالغضب يشبه تناول السم وتوقع 


ا 
قى البداية. | خدمت نظاما بسيطا لتفيير قلاف المعتقداث, ففى أئ وقت 
كتك أجف اتسئ انمز داحلا بسب تجاح أو ثروة اشخصن ما كت على الفود 


أستبدل هذا التفكير بثفكير آخر إيجابى يتمتى الخير لهذا القخص. شعرت 
ولكن كل مرة كنت أقوم بذلك. كنت ألاحظ أننى أشعر 


تغبیرعلاقاتك بالمال ۵4 


بعد ذلك» تعلمت أسلوبً مكننى من القيام مرآ 
بدلا من الترکیز علی ما لم أن ريده ( على سبیل اال " أن أكون مهم "), 
ان ذلك رکز تفگي رى على ما أريده - وهو الحصول على الال والحياة الثرية 
يقة أخلاقية وممتعة. وإليك ما تعلمته وهى بالضبط نفس الطريقة التى 
ارسها حتی اليوم... 


١ ١‏ الفصل الثائى 


من الاستياء إلى الثراء 


تأكد من قراءة التعليمات قبل أن قبدا:.. 

۱ فکر فی شخص ما يجعلك نجاحه وثروته تشعر بالغفضب. ارسم فى عقلك 
صورة لا هو علبه. نما لون شعره. ما نوعية اللابس التى يرتديها؟ ما التعبير 
الذی يظهر على وجهه؟ 


الآن. فكر فى أن تكون أنت بالشكل الى تود أن تكون عليه - تعيش الحياة 
لشروطك مع الأصول الالية وتقوم بما تريد أن تقوم به بالفعل. كيف تقفة 
تبتسم ونتحدٹ؟ کم تبدو سعیدا وواثقا 3 


صغر من صوة نفسك الشرية حتى تلاءم ركنا صفبرا من صورة الشخص الذى 


. الآنء حرك الصور بأاسرع ما يمكنك! وبينما تنقلص صورة الشخص الذى 
يفضبك للجان زد من صورة نفك الثرية حتى تماد الشاشة. تاكد من أن 
الصورة التى تمت زيادتها لنفسك الثرية كبيرة ساطعة وواضحة. 


. ائتظر لحظة لتصفى ذهنك ثم كرر العملية خمس مرات على الأقل. واجعل 
تغبير الصورة أسرع فى كل مرة تقوم بذاك الأمر. 


١ ۲‏ القصل الثائى 


تم إجراء دراسة حول السمادة والثروة المقارنة» التى كانت 
المشاركين الاختيار بين سيفاريوهين؛ الأول أن 
۸ دولار لأصدقائهم وزملائهم؛ 


منذ سذوات عديدة؛ 


إلى حد ما مدهشة. حي طلب من 


یتم دهع میلغ ٩۰۰۰۰‏ دولار لهم ودفع مباغ 
e‏ دولار لهم فی حین یتلقی آصحابهم وأصدقاژهم 


والثانى» أن يتم دفع *" 
ولاز 

ما الذی اختاروه فی اعتقادك؟ 

إن خمنت أنهم اختاروا امال الأكثرء فستكون 
العظمى الت إنها تقضل الحصول على مال أقل طالا أنه کان 
الذی سیحصل عليه أی شخص آخر. 

هذا هو التتكير بطريقة هقيرة شى أمكر وره - امتخد ام 1 
الثروة. فی المقابل. لا يستخدم من يفكرون بطريقة 

تة یشو لاذ 


ث إن الغالبية 
أكثر من الال 


راغيمة الشخصية. الكانة أو 
إنهم ب 


فرية اال ليشعروا أنفسهم بالافط 
حياة أكثر ثراء. 

لما آصبحت 
فروة؛ کان من السهل 
لاتفكير بطريقة ثرية: 


أكثر ارتياحاً حول إمكانية كل شخص فى امساهمة وتكرين 
علیات أ تقوم بالثل: هذا هوواحد من الأساسبات المعللقة 


کلما أصبحت أكثر ارتياحاً تجاه شروة الأخرين 
زادت سرهة نموشروتك. 


من السهل عليك أن 
حول الال وتصبح على الفور أكثر ثراء فى 


وإليك هذا التمرين الأخير الذى يمكنك أن تقوم به وسيجمل 


تالق سراح أى أفكار سلبية 
نفكيرك وأفعالك... 


قغبیر علاقاتك بالمال 


خلق عالم أكثر ثراء 


کر فی شخص تعتقد آنه پعانی ماديا وتخیله ریا وناجها. 

فكر فى شخص تعتقد أنه بحال جيدة وتخيله أكثر ثراءُ ونجاحاً. 

كرر الخطواتا١ ١‏ مع المزيد من الأشة أن فشعز "بق 
E‏ من الأشخاص إلى أن تشعر "بنقاء" معتقداقك . 


تخیل ما سیکون | ن لم یکن هناك ف 

يكون العالم عليه إن لم يكن هناك فقر وگان كل شخص يمتلك أ 
Ee‏ اك فقر وکان كل شخص يمتلك | 
مما يكفى ليعيش الحياة طبقا لشروطه الخاصة. ماالذی تشعر به عن 
فی هذا العالم؟ ما الذى تشر به بالنسبة لنفسك؛ ا 


كلما كررت هذا التمرين, زادت سرعة نمو فروتك. 


1 


١‏ الفضل الثائى 
تفبیرعلاقاتك بالمال ٩۵‏ 


هى العامل المحدد لثروات البلاد فحثى معظم علماء الاقتصاد التقليديين فى 
هذه الأيام يفهمون ذلك: . 


"تفيير علاقتك 


الأسثلة المتكررة الخاصة بفصل 
بالمال" 


س؛ من الجيد أن تشعر أنفسنا بالسعادة حيال ما نملكه» ولكن ألا كمية الال فى العالم غيرمحدودة إنها لامتناهية. 


یثبت کل هذا الفظر الموجود فى العالم أنه لا يوجد ما يكفى للسعى آنا متحیر! ماذا لولم آکن متاکداً من المعتقد ات التی تعیقنی؟ 


وراءه؟ 


نيتم اعتبار الحيرة هنا فى الغرب أمراً سيئ ففى الشرق يتم احترام 
باعتبارها بوابة التحول والتفيير. من الجيد أن تكون متحيرأً- هذا يعتى 
يمة يتم تحديها وأنه تم خلق مساحة تتكوين أفكار جديدة. تمسك 
-وبمجرد انتهائك من هذا الكتاب لن تمتك فقط وضوحاً أکثر بل ستجرب 
وسعادة» ورخاء آگثر من ذی قبل! 


اشا "باكمينستر فولر'": والذى ريما يكون أعظم الفلاسفة فى القرن العشرين 
وأحد المد اشعين النشطاء عن القضاء على الجوع فى العالم؛ أن لدينا: ارد كافية 
ليحيا جميع الأشخاس فى العالم مش الليونيرات - ونكننا لا تمتك الإيعان بان 
ذلك ممگن. 
وأحد أجزاء 
"النادرة" للمجتمع. فإن هذا يستلزم وجود إمداد ثابت من الموارد فى العالم. 
وكيفية تقسيمك لها بمش علم الاقتصاد بالطبع؛ نحن نملع الآن أنها الطبيعة؛ 
أن التكنولو+ تنیر پشکل ثابت کل ما هونادر. ولم تعد هناك مشکلة فی امصادد 
المحدودة. ولكن المشكلة تكمن فى التوزيع امحدود. 

ووفتاً لمالم الاقتصاد البروفسير "بول زين بيذزر": "فى هذة الأيام» ٠١‏ باماقة 
اج منتجات وخدمات لم نکن موجودة منذ خمسین عام 
للمستقبل فى القطاعات الاقتصادية غير 


المشكلة هو أن مجال علم الاقتصاد هو دراسة تخصيص الموارد 


من اقتصادنا بهتم 
وتكمن الفرص الاقتصادية الكبي 
الموجودة اليوم"٠‏ 

کلما كان الناس ببيعون ويشترون الأشياء ضما ينهم زاد وجود المال. وامال هد 
وقود آلة العالم» ولم يكن هناك تدفق مال من خلال هذه الآلية كا هو موجود 


aoday.love 


www.ibtesama.com/ vb 
منتدبات مجلة الإبتنسامة‎ 


۸ | الفصل الثالث 


إعادة برمجة منظم حرارة ثروتك 


كان المؤلف "برائدون بيز" يستخدم السيناريو التالى كجزء من دراسة مستمرة 
لسيكولوجية الثروء 


لد تم اختبارك لو لبغة أت مؤهل لها تماما وقد أبليت بلاء حسثأً ى امقابكة الط 
ى الجولات السابقة وت واحد من الخمسة المرشحين للوظيفة. وقبل الدخول إلى غرفة 
القابلة الأخيرة اكتشفت أن الراتب ليس هو ما توقعته خهو بحتوى على صفر اضافى ا 


أن اتب الوظيفة أكبر أضعاف مما کنت تتوفعه. آی إن كنت تمتقد 
۰ جتیه هی العام هقد طهر انه بالل ۲۰٠۰۰۰‏ جثيه؛ وان كنت تعتقد آل 
لبه ى العام؛ تكنشف أنه فى الحقيغة ٠٠٠٠٠١‏ جنيه. 


کیت تشر وات علی بعد مخلوات من متاینة جنه مادا گنت تفیل 


ما الذى سيحدث لك وأنت تتخيل نفسك فى هذه الغرفة؟ بالنسبة للعديد من 
الأضشخاص, فإن ذلك بجلب كل أنواغ الموضوعات العاطفية التى تتراوج بين عدم 
الاستحقاق وانعدام القيمة إلى الارتباك وحتى القضب. 

لم يتدم عدد من الأشخاص فى هذه الدراسة للمقابلة النهائية. فالوظيفة 
التى يكون راتبها عشرة أضعاف ما اعتادوا أن يكسبوه هى ببساطة بميدة عن 
منطلقة راحتهم ولا يستطيعون حتى التفكير فيها. 


إعادة برمجة منظم حرارة فروتاك_ 1۹ 


| النتيجة النهائية البسيطة التى يمكن أن نستخلصها من ذلك هى أن معظم 
الأشخاص لديهم "حد أقصى" بالنسبة لكمية المال التى سيكونون مرتاحين 
ببها. وهذا مهم؛ لأن عقاتا الباطن عبارة عن آلية تسعى إلى الأمان, فوظيفته 
ووسيلته الأساسية فى القيام بهذا هى محاولة 
2 ان أن يكون اليوم أشبه كثيراً بالبارحة. ومن وجهة نظر العقل الباطن, قإن 


الحرارة على ۷١‏ درجة سيلزيةء فإن احتمالات وصول درجة الحرارة فى 
ن كبيرة. وإن بدأت درجة الحرارة فى 
التكييف سيقاوم ذلك ويعيده مرة أخرئ إلى "منطقة 


الطريقة الوحيدة لتغييردرجة الحرارة بشكل دائم 
فى الخرفة هى إعادة برمجة منظم الحرارة. 


الأمر بالنسبة للمالء أو النجاح, أو الشهرة أو أى شىء آخر قد تسى إليه 
اتك فالطريقة الوحيدة لزيادة الثروة هى إعادة برمجة منظم حرارة 


القليل من الأسئلة التى يمكنك أن تطرحها لتمنح نفسك شموراً 
الحالى لمنظم حرارتك الداخلية. وإذا لم تكن قد واجهت تفيراً جذرياً 
ات خلال الشهور القليلة الماضية؛ فإن هذه الأعداد ستمتحك شعوراً 
لمال التي ترتاح فى الوقت الحالى لوجودها فى حياتك. 


۷۱ إقادة برسجة متطم خرارة خروص‎ e i 


تعيين درجاة حرارتك امادية 


کم من الال یکن آن تخسر دون تخطیطه ۰ جنیهات؟ آم جنها آم 


ت کید کی کی | وکو کد 
ا فيقومون بشعل الأشياء دون أن يفكروا فيها | ان كنت تزيد ان شر 


2 . ويستمعون إلى نفس المحطة الإذاعية. 
: راع کشوف حسابك الپنکی علی مدارالثمانی مشر ههر الاشیةآوما شابه: ما انفضن لإذاعية. 


معدل كمية الال التی امتلگتها فی حسابكة 
شف الدخل السدنوى و/أوالقيمة الصافية لخمس قيم لدخل أصدقائك القربين 


واقسمه على ۵. 


تشير الأبحاث إلى أن دخلك/ القيمة الصافية لك ستكون ضمن ٠١‏ بالمائة من 


هذا الرقم: والذى يعتبر إفارة جيدة للوضع الحالى انظم حرارة ثروت ا 
فی وقت ماء کان 'دونالد ترامب" مدینا بأکثر من ملبار دولار. وقد آخبرئی 


جد المصرفيين الذين تم إرسالهم للمطالبة بأموال البنك كيف سارت المقابلة. 

لر غم من حتيقة أنهم كانوا مثاف تلعز عليه خن اترام" رحب روم 
فى إقناعهم بأن يمنحوه المزيد من الوقت ليميد المال. وقد وافقوا على أن 
ره فرصة للمحاولة؛ ولكن إن كان يريد ذلك فمليه أن يتخلی عن بعض ذا 


رفض ترامنبا وأخبرهم آنوم إن کانوا یریدون استرداد مالهم؛ سیکون غلیهم 
اندوه فى نظام الحياة الى أصبح معتاداً عليه. أصر على مئات | 

ولارات 'اكمنحة" شهرية واستعمال طائراته الخاصة بكامل حريته بععنى 

أن یستمر فی الحیاة طبقاً لشروطه. وضی خلال عام لم يعد فقط الأموال 

اينوك ولګنه أيضا عاد لامتلاك الات من ملايين الدولارات فى صورة رباج 

منظم حرارته مرتفعاً جيث لم سمح له أن يمتلك أقل من ذلك فى 

كان قله قادرا ملي خاق طرق سريبة 


۷۴ | الفصل الثالك 


وبامشل؛ أخبرثى كل من يفكرون بطريقة غنية تقريبا والذين قامت عابهم 
الدراسة فى هذا الکتاب أنهم إن خسروا کل آموالهم غداً. فإنهم سيستعيدونها 
E‏ نوات فليلة. وهذآ هو السبب فی أنه لا بمكن قياس الاختلاف 
بين امغر بطريقة ثرية والفكر بطر؛ فقيرة من خلال حجم الال الذىبمتلكونه 
ف البن, إنها كمية امال نشی ب تطایعون أن یحتفظون بها داخل عقولهم بوصفا 
طبيمية وعادية. 

ما دراسات عديدة تظهر أنه من المحتمل آن يتخا الأشخاص الذين 
يحصلون على ثروة هائلة بطريقة مفاجئة من خلال الفوز باليانصيب أو ليرا 
من قك الثروة بسسرهة شديدة. وف | ان أكثر من ۸٠‏ بامائة من هلام 
اشامن تبح حالتهم الادیة فی غضون عامین سوا مما کان عليه قبل آن 
یحصلوا على هذا اتريح القاجن. ومن خاول مجموعة من الاستشمارات اليف 
والنفقات غير الضروريةء فإن المقل الباطن يعيد هؤلاء الأشخاص فى وقت قريب 
إلى مستوياتهم الأصلية لاراحة امالية. 
٠‏ إن كدت ريد أن تتجنب السقومل فى هذا التخ, من الهم قبل آن تيدأ ف 
الحصول على امال أن تصنع فى عقاف تلك الساحة التى ينبغى أن تتمساك بها 


بمعنی آخرا 


حت تعد برمجة عقلك بشکل نشیط سیکون ماضيك 


نذک لك ثل الکمبیوتر, وطوال رحلتدا خلال هذا الکتاب سنقوم یدرم 
من الأسهل والأيسر بالنسبة لك أن تلاحظ مدى ثرائك بالفعل؛ وتحص ل 
على المال وتيش حياة أكثر ثراء. 

ازا لذ من التمازين الت سارشدك فيا خلان هذا افلا ر 


برمجة خقاك لتحقيق فروة كبر 


١ ||‏ افکرفی مقدار الال الذى تمتلكه فى البثك ولاحظ ما تتخيله: هل تتصور أكواماً 


٠١ |‏ بعد ذلك: فكر فى مقدار الال الذى ستحصل عليه خلال العام القادم ومرة 


| ومند ما تنتهى من ذلك دع ذهنك بستقر على صورة تجعلك تشعر بالشراء لتتأکد 


إعادة برمة منظم حرارة قروتك ۷۳ 


تخيل الثروة غيرالمحدودة 


من أوراق النقد؛ والعملات المعدنية؛ أم كشف حساب البنك أم شيئا آخر؟ 


أخرى؛ لاحظ ما سيتبادر إلى ذهتك؛ هل ترى شيكات أم أوراقا نقدية. أم كشوف 
حسابات بنكية. آم خطابات. أم أعدادا نتزايد على شاشة الكمبيوترالنزلى الخاص 
بك 

الآن؛ تخيل الحصول ملى ضعف هذا الال أو ثالاثة أضعافه أو حتى أربعة 
أضعافه. قد ترى الأوراق النقدية تتزايد؛ أو تصبع الشيكات ذات قيمة أكبرء أو 
تتزايد الأعداد على الشاشة بسرعة: تمتع بذلكف! 

بعد ذلك تخيل أن هذا التدفق للشروة يتزايد كل عام طوال العشرين عاماً 
القادمة. تخيل الأكوام والأكوام من الأوراق النقدية تضاف إلى حسابك البنكى. 
تجعل الأكوام والأكوام أكبر وأكبر أو شاهد الأرقام فى كشوف حساباتك البنكية 
تتزاید علی نحو کبیر جدا. مجدداء اجعل خبالك خصبا وتمنع بها 


أنك دائما تنتهى بشروة أكبر فى عقلك أکثر مما كنت تمتاکه عندما بدأت. 


ارة فروتك لمستوى أعلى وأعلى. 


١ ۷٤‏ الفصل الثالث 


ادة حرارة دخلك 


با یی مامز نة سل مزب ی اخ الشرکات والذی کان مقتتماً أنه 


وصل للحد الأقصی ها کان بتوقمه كرا تب نظير خدماته. کان پشتکی لی أنه یحتاج 
للعمل ۲۵۰ یوما فی العام لیحصل علی مال أکثر مما یرید آن یحصل غلیه؛ ولم 
نكن هذه الفكرة مزمجة بالنسبة له زلكنها غيز محتملة تماما حيت إنه لم عمل 
أكثرمن ۵۰ پوماً فى العام الواحد. 

سألته عما يتقاضاه وقال ۱۲۰۰ جنیه یوما اً. لذلك طلبت منه بشدة أن بضيف 
صفراً إلى العرض التالى الذى يرسله. نظر لی کما لو کنت مچثوناً. لا بهم 
ا ببساطة لم بستطع عقله أن يدرك فكرة أن يتم دقع 

۰ جنیه له لقاء يوم عمل واحد . وبع مشاهدتی إياه يقاوم ذلك للحظات 

احسناً؛ ماذا لو تقاضيت ضف ما اعتدت عليه؟ على أسوأ الأحوالء 

سيفاوضونك التحصل على معدلك اليومى الطبيعى". 

رآیت ابام بدآت ترهسم علی وجهه. وقال: '"یمکننی أن آقوم بهذا" 

بالطابع» لو كنت قد اقترحت عليه أن بضاعف معدله اليومى منذ البدابةر 
لوجد ذلك صعباً. ولكن بمجرد أن اسع عقله بطريقة كافية فانه لن بعود مطلقاً 
إلى قود الق يمة. وبمجرد أن اتسع ليفكر فى إمكانية 
شن اسول خان * جنبه بومياً TTT‏ 
من عناء التفكیر فى الرقم الاک 

هذا بالضبط هو نفس الشىء الذى سنفعله الآن. سأطلب من عقلك أن يفكر 
فی جنی مال آکٹر مها قد تعتقد. . وسواء كنت قادرا على القيام بذاك بسهولة آم 
۷ فان ممارسة الأمر بهذه الطريتة سيفتح عقلك ليكون فادراً على التفكير فى 
مبالغ كبر وأکبر: 


قا برجم را88 e‏ 


ونتيجة ذلك أكثر من مريحة.لم یکسب صدیقی ۲٠٠١‏ 
aE EERE ga‏ 
اليه فيهاء كان يطالب ويحصل على ٠٠٠١‏ جنيه يوميا - ومازال الرقم يتزا 


وإليك مجموعة متنوعة من الأشياء التى قمت بها مع صديقى وهى أ 
يمكنك أن تفعلها بنفسك الآن ٠.٠‏ 


١| ١‏ الفضل الثالك 


زيادة الدخل 


# أيا كان ما تكسبه حاليا تخيل أن يتم دفع الضعف للك مقابل نفس العمل الذى 
تقوم به. 

۲ مندما تستطیع تخل ذلك ضاعفه مجددا. 

زيادة التى يمكن أن تصل لها مندما تصل إلى الحد الأقصى المطلق 

ما يمكنك أن تتخيل الحصول عليه فى الوقت الحالى؛ فكر فيما بمكنك أن تضعله 


١ 


٠٠ةبسنب عندما لا تستطيع أن تتقدم أكثره فكر فى دخاك الحالى وتخيل زيادته‎ ٤ 
بالائة فقط. ما مدى شعورك پإمكانية ذلك؛‎ 


كل مرة تكرر فيها هذا التمرين, ستجد من الأسهل والأسهل بالنسبة لك أن تتخيل 
حدوث التغيرات تصبح أيضا أكثر ارتياحاء 


إعادة برمجة منظم حرارة شروتكف ۷۷ 


إعادة النظر فى قوة التركيز 
تذكر؛ أحد المبادئ الأساسية التى أرسيتها فى الفصل الأول كان هذا المد أ: 
ما ترکز علیه؛ تحصل على المزید منه. 


خر النظريات النفية والقلية بتفسيرات لعمل الأشياء بطرق 
قيميل العلماء النفسيون إلى شرحها من خلال الحديث عن نظام التنشيط 
ذلك الجزء من عقلك والذى يمكنك من تنقية معظم محفزاتك البيئي 
وتلاحظ فقمل تلك الأشياء التى تبدو ذات صلة بأمنك أوقيمك العليا. 

ويوافق السلوكيون على أنك تحصل على المزيد مما تركز عليه ولكنهم 
يشرحون الأمر بطريقة مختلفة. فيميلون إلى التأكيد أن معتقداتك وحالاتك 
العاطفية المسيطرة مهمة فقط حسب مدى تأثيرها فى سلوكياتك الخارجية! 
وبالتانى ستخلق تلك السلوكيات النتائخ فى العالم المحيط بك مسببة توعاً من 
اير" نبؤة تحقيق الذات'" 

وللعلماء. خاصة أولئك المهتمين بمجال الفيزياء الكمية. تفسير مختلف» وقد 
ظهر مؤخراً من خلال فيلم وكتاب "السر ‏ 

ویتمٹل هذا الٹفسیں فی أن گل شیء فى لهذا 'الكون بد من أفكارنا والنة 
وجتى أجسادنا والعالم الطبيعى الحيط بنا تتكون أساساً من الذرات والجزيئات 
آلتی تدور فی تردد طاقة معين. 

وعلدما يتعلق الأمر بالطاقةء فإن هناك قاعدة أساسية تعرف بقانون الجدب 


١ ۷۸‏ الفصل الثائت 


الأشياء المتشابهة تتجاذب. 


فإن العلماء الذين اشتركوا فى هذه النظرية يعتبرون أن أفكارنا تعمل مثل 
الفناطليس» وما ذركز فيه بشكل ثابت يصبح "متلجذبً" إلينا فى الموسيقى: 
يطلق على ذلك مبدأ "الرنين المتجانس". إن كان لديك اتان من آلة البيانوفى 
نفس الغرفة وطرقت على ن 
فى الآلة الأخرى قد بدأ فى الاهتزاز بنفس الدرجة. 

فان الانشعالات الناتجة عن أفكارك هى التى تحدد السرعة التى تظهر بها 
فأنت تقوم بنث الطاقة طوال الوقت. وهذا يجذب ويرفض الأشياء باستمراد. 
ولهذا السبب يعتبر ثراء تفكيرك فى الأساس أكثر قيمة من حجم حسابك فى 
البنك. فإن أفكارك عبارة عن طاقة قوية وخلاقة. 

یا کان ما اخثرت أن تۇمن به الأكثر أهمية أن تتذكر أن التركيز على ما 
ينقصك سيجلك تفقد المزيد منه؛ والتركيز على تمديد منظم حراراتك 
ل على المزيد من الال سيمنحك شموراً ممتداً من القدرة والثروة أكثر 


انتي“ عن إجدى الأنهن سقجد ارتي ن" 


وال 
من ی قبل 


إعادة برمجة منظم حرارة ثروتك 


كيف يتم ضبط منظم حرارة ثروتاك؟ 


اكتشف العلماء أن الدجاج الصغير الذى. 
يخرج من بيضه يتمرف على أول شىء يراه | أعمائى الفتن وسالمنحك الرجل. 
آنه آمه؛ ویکون ارتباطاً عاطفياً معها اجون بیاجیه ٩‏ 
فبلسوق وعالم 


"التطيع" وقد قام الباحثون بالعديد 
من التجارب التى أثبتت قوة التكيف فى تلك المرحلة التشكيلية للتطور. 

الأمر ذاته صحيح بالنسبة البشر إلى حد ماء قالخبرات المبكرة لطفولتك 
أثر معتقد اتك بالنسبة للمال بالبيئة الثى تنشأ فيها 


کیل خیرات ا کتوع من '' شریط ف 
وتكون بمثابة إما تحذیر أو مثال ا هو ممكن. وأ 
الغون من حولك الالء وسيخلق ذلك احتمالية ما 
يما بعد. 
على سبيل المثال. أثناء نموى» كان والدى يعمل فى أعمال البثاء والتشبيد: 
وغل الرغم من أنه كان يمر بفثرات من الرخاء الكبير: غالبا ما كان العمل 
ھر . وأنا أتذكر مشاهدة الضغط الشديد الذى كان والداى یمانیان منه وهم 
-بركبون تلك الأرجوحة الأضعوانية المالية فقررت وأنا طفل نی لا پتسا أن 
_ پساورئی القلق حيال انال وفى الحقيقة» لم يكن حصولى على المزيد من امال 


بو تدريبى" لعقلك الباطن. 
کطفل تراقب کیف پستخدم 
قادرا عليه فی حیاتك 


ليرمجتى اللاواعية بالنسبة للمال. ولكن عندما 
امادية فى بدابة الثلائییات من عمرى؛ أدركت 
کان قط مجرد جزء مما تعلمتة. 


۷4 


٠١‏ القضل التائك 


تماما مثل والدى؛ وقعت فى نمط الحصول على مبالغ كبيرة من الال تم 
التخلص منها. وعلى الرغم من أن ذلك أشعرنى بانقى أخطط طريقى الخاص؛ 
كنت أواجه نفس الطبات الالية التى واجهها والداى. وكان الفرق الوحيد هو أن 
الارتفاعات كانت أكبر وكذلك كانت امنخفضات! 

وجرد آن ادرک التمط الذي كنت قادرا عل تغییره» بدأت فی 
على القور مستخدماً ميدأ الأرتداد المغناظيسى. ولان الاس يتصرفون بطريقة 
لاواعية خارج الأنماط التى يتعلمونها فى طفولتهم ٠‏ قإن أحد أهم الأساليب القوية 
التى يستيغد مها المنومون المغناطيسيون هو آن يعيدوا عمر غملائهم إلى وشت ما 
قبل ظهور النمط المقيد لم ومن خلال تعريض العقل الباطن لأنماط جديدة. 
یصبح الأشخاص قادرين على خلق مجموعة مختلفة من المرشحات حول ما هو 
ممكن بالنسبة لهم. 

هذا يقودنا إلى النتيجة التى تبدو غير عادية: 


لم يتأخر الوقت للحصول على مرحلة طفولة ثرية! 


على سبيل امثال؛ التحق أحد أصدقائى المقربين بمدرسة "یون" وتمیز فی كل 
E‏ من ناحية أخرىء» التحقت أنا بمدرسة عادية. ومن يقل إننى لم 
أحقق ت تفوقا أكاديمياً فى تلك الستوات الآولى انه بذلك پبخسنی حقی. 

وذات يوم كنا نقارن نوخ الرساقل التى تلقيناها فى المدرسة حول أتفستا 
وقوتنا الكامنة. وحسبما آتذکر فقد تم خباری بان لا شیء مما لته کان ا 
بطريقة كافية وأنه بجب عل آن أقلل من نظرياتى وأن أتخلى عن طموحاتى 
المتمثلة فى ترك بصمة خاصة فى العالم. :وقد ذكر أحدٍ تقاريرى المدرسية أننى 
i 2 0 2‏ ولي النقيض تماماًء فداثماً ما کان يقال لصدیقی 


مقابل جنيه واحد إذا كان ثمن التفاحة ٠١‏ بنساً وثمن البرتقالة ٠١‏ بنساً. بيثما 
انت الأسئلة التى يتذكرها من دروس الرياضيات تبدأ بعبارة: "لقد اشتریٹ 


_شركة هندسية صغيرة ثبت أنها تحقق أرباحا ضعيفة فى السثوات الثلاخة الأولى 


ا 2 الميختارة, كانت 
اسل من آذ وإعادة البرمجة المستمرة. بينما كانت رحلته هى 
النتيجة الطبيعية والحتمية للبرمجة الإيجابية منذ البداية. ما أظهرته لى تلك 
الاختلافات هو أن مكان وضع منظم حرارة ثروتك فى الوقت الحالى هو النثيجة 
الطبيعية والحتمية لبرمجتك فى مرحلة الطفولة. 


إن الخبرات التى قمت بتنميتها والرسائل التى تلقيتها بخصوص الالء 


كلاهما بطريقة واعية ولاراعية؛ كونا المخطط الخاص بالوضع المالى الحالى 


آلك. ونحن على وشك تغيير هذا المخطط للأّحسن. 


۲ ۱ القصل الثائك 


خلق ماض بدیل 


نحن على ؤشك القيام بأهم الأساليب شى هذا المنهج بأكمله. وعلى الرغم 
فإن هذا الأسلوب وحده يمكنه أن يضنع كل 


من آنه قد يدو خرتياً شى البداية 
الاختلاف فى العالم. 

فى لحظة معينة. 
مع كل الميزات الناتجة عن كونك محاطاً بامفكرين بطريقة رية والذين بؤمذون 
ولديهم الوسال الالية ليضموا هذا الإيمان فى حيز 


تقوم بخلق مرحلة مافولة بديلة بالنسبة لك حيث ستكير 


بك ويقدرتك الكامنة. 
التنفيذ. 

لن تأخذ هذه الغملية أى شىء من مرحلة الطفولة التى عشتها بالفعل؛ ولن 
تسى أى شىء مهم عن ماضياك, إنها ببساطة طريقة رويد عقلك الباطن 
ببعض البدائل الجديدة. لذلك لن تصبح مقيداً مرة أخرى بحدود برمجتك 


القديمة للشروة. 


ملاحظة فهمة 
ا الأشخاص عانشوا رة ملفولة غير سعيدة ويجندون أله من اللؤلم التفكير فيه 
ت لا يجب أن تكر فى مرحلة الطلفولة التى عشتها بالفعل حتى 
الراحةء ترقت يبساملة وعد لهذا التمرين 


ملظب مكف :الان ن بتتخيل بشكل واضح امتلاكلك لحياة آكثر 
راء كلما زادت التفاصيل التى تتطرق إليهاء زاد تاثير هذا التمرين. استمر قى 
ٹچ ربته خت تخل بالغل خلی شور قوی بنا سیکون عليه الأمر ال 


إعادة برمجة منظم حرارة شروتك ۸۳ 


طفولتك الثرية 


اقرا التمرین بأکمله او لا حتی تمرف بالضبط ما تقؤم بة. شم بعد أن تكون مستعدا 


| اعد للتمرين خذ وقتك فی تخیل كل سيناريو بتقاصيله الكاملة 


ولادتك فى مزل رائع حيث؛ مذ اللحظة الأولى لدخولك العالم تعرف 

آئك بكل تأكيد محبوب. أنك شخص مرغوب فبه ودائما سيكون هناك ما یکفی 

بيئة ثرية بالفعل. 

ما معنى أن تكون طفلاً صفيرا تعرف أذ أينما ذهبت ومهما هعلت؛ فإذك 

محبوب؛ مرغوب فيك ودائما سیکون هناك ما یکفی؟ ما نوع الهدايا الت 
ل غليها فى عيد ميلادك؟ ما نوعية الأصدقاء الذين ستل 

نوع الرسائل الإيجابية والنصائح التى تستقبلها فى هذه البيئة | 

المعتقدات الثى تكونها حول ما يمكن أن بزداد فى هذا العالم الثرى * 

ما معنى أن تكون مراهقا كبرت وأنت تعلم منذ اللحظة التى ولدت فيها أن هناك 

دائما مالا کافبا لتقوم بای شیء ترید أن تقوم به فعلا؟ من التی سترید آن 

تعتمد عليه؟ إلى أين تريد أن تسافر؟ ما نوع الآمال والأحاام التى تود الحصول 

هليها فى مستقبلك؟ ما مدى شعورك بالأمان والثقة؟- 


ماذا عن الوصول إلى سن الرشد ما نوع الأشياء التى تريد القيام بها؟ من الذى 
ترید أن تفعل ذلك معه؟ أین تختار أن ٹعیش؟ كيف تشعر تجاه نفسك؟ كيف 
تشعر تجاه الحياة وأذت تعلم آنه مهما حدث سیکون هناك ما یکفی؟ 

ها نوع الأشياء التى تنجذب إليها وائت فى العشرينات من عمركة 

فى الثادثينات من ممركة 

فی الاربمینان من ممرك؛ 


١ ٤‏ الفصل الثالك 


٩‏ فی‌الستینات من عمرك؟ 
١‏ فى السبعينات من عمركا 


ت مرك وأئت تعرف أنلك محبوبه ومرغوب 
فيك ودائما لديك مال كاف آی شیء ترید أن تفعله؟ ما الذى تعلمته ۴ 
إن أحببت الأمر يمكنك أن نكتب الإ جابات كما لوكنت تكتب سيرتك الذاتية ن 
سیل المثال: 
ھی ال شرینات من عمری» أذرکت أئنی بسبب امتلاكى لثل تلك التربية المميز 
نما استمررت فی القیام بال 
على أن أعيد ذلك للعالم بأى طريقة 'استمررت قى القیام ي 0 
أحبه فى عالم الفن وأدرت أعمالى؛ بدا أيضا أقدم النصيحة والبالم الكبيرة 


من الال للمؤسسات الخيرية التى تركز على توفير التطليم بالإضاقة إلى الدع 
الالی للشبا 


وہیٹما أصبحت اکر سنا کر 2 
بحباتى الخاصة لذلك أزدت أن أدعم المنظمات التى يمكنها أن تخلق ٠‏ مل لی 


اناس ۰ 


على الرغم من آن هذا مجرد تمرین تخیلی؛ فإن کل الأشتخاص الذين 
أرشدتهم إليه | | تنیرات ملحوظة فی حباتهم؛ غالباً فى غضون أيام فليلة. 


E 1‏ 
ويكنك أن تمزز تلان كل مرة تستمع هيها إلى إسطوانة التنويم الغداطي 


nly 


إعادة برمجة منظم حرارة ارا 


الأسلة كروت حول فصل عا وره 
حرارة ثروت" 


١‏ أعتقد آن منظم حرارة ثروتی مرتفع! فأنا لا یمکننى أن أتحمل 
ة قبول وظيفة أحصل منها على راتب منخفض, لذلك أصبحت 
٠ون‏ عمل لفترات طويلة. 


إن كنت تتساءل عن موقع منظم حرازة ثروتك» فلا يجب أن تنظر إلى شىء 
غير دخلك وحسابك فی البنك. وإن گنت لا تکسب مالاً باستمرانء فلا بهم 
رك لذلك لأن منظم حرارة ذروتك معد "لدم الحصول على أى مال". 
ممارسة التمرين فى هذا الفصل ستجغلك آكثر ارتياحاً تجاه اتلاك الال 
فى حياتك وإن منحت نفسك بعض الوقت للتقدم مع أفكار وتمارين هذا الكتاب. 
آنك تزيد من دخلك تدریجیاً دون آی ضغط أو شمور خر ضروری عدم 
الارتياح. 


س» كل تلك البرمجة وإعادة البرمجة تبدو خطيرة. هل من الآمن 
القيام بهذا؟ 

لقد اخترت أن أضع تلك التمارين فى هذا الكتاب بعناية بعد أن اخثبرثها على 
لمات بل الآلاف فى جلسات خاصة وورش عاملة عامة ببساطةء اتبع التعليمات 
کما وضمتها وا 3 ها آمنة فقط ولكن فعالة على نحورائع. 

إن كنت مهتما بالفعل بتمرين معين» اترك هذا التمرين حتى تكون مستمداً. 
وما دمت مستمرأ فى الاستماع إلى إسطوانة التنويم الخناطيسى بانتظام» سيعمل 


معك هذا النظاما E‏ 


الفصل الرابع 


التغلب على 
الاستهلاك العاطفى 


۱۸ الفضل الرایع 


لتغلب على الاستهلاك العاطفى 


عندما بدأت لأول مرة فى العمل بأفكار 
هذا منهج بدأت فی جنی آموال طا اکٹر 
الفقراء ينفقون مالهم ثم يدخدذد | مما كيت أتخيل. فى عامى الأول» حصلت 
منہ؛ پینماھدخد اش | ےی مال اثر مما کن آحلم بامٹلاکه ا 

ضدمنی هو أنه عندما حان وقت ٹسدید 
ضریبتی: لم یگن لدی مال کاف فی حسابۍی 
لأدفعهاا 

فی هذا الوقت أدركت أنضى حققت 
نصف المعادلة. على الرغم من أن الحصول 
على امال مهارة مدهشة. فإن ادخار فائض من هذا المال هو جزء مهم من خطة 
الأشخاص الذين يفكرون بطريقة ذرية لميش حياة تزخر بالثروات. 

الأمر الذى يؤدى بنا إلى سؤال مهم؛ 


هل تشعر بالتعة من خلال إنفاق الال أم من 
خلال ادخاره؟ 


على الرغم من أن اتباع أى الفمطين بشكل متطرف يمكن أن يكون مشكلة؛ كل 
شخص لديه ميل إما لإثفاق المال بمجرد حصوله عليه أو السعى للحفاظ عليه 
وغالباً ما يتم تحديد هذين النمطين فى مرحلة الطفولة؛ قفد الحصول على 
مال إضافى من خلال المنح؛ أو هدايا أعياد الميلاد والعمل بالصيف كانت إما 
يتم إدخارها فى حصالة أو يتم صبرطها فى الحال فى التاجر مساء عطلة نهاية 
الأسبوخ. 


التغلب على الإستهلاك العاطفى ۸۹ 


وأيا كان تخطيطك الحالى؛ سأعلمك فى هذا القصل كيف تعيد الال ثانية 
جيبك دون وضع ميزانية ودون أن تشعر بالحرمان. لن تنفق مالا أ 


ل ستشعر بقيمة أكبر للمال الذى تنققة. وسرعان ما ستبد أ فى ادخار قائض من 


ة؛ وهذا الفائض سيدعم من أساس مستقبلك المالى. 


١‏ | القصل الرايع 


متعة الادخار 


أحياناً ما يسألنى الناسس إن كنت أتصحهم 

عندما يعرف الفاس ما يكف | باستخدام أى مال متوفر لتسديد ديونهم 

ا يمحي | و زيادة مدخراتهم لدی بدئهم فی برنامچ 

او للحصول على المزيد من المال فى حياتهم. على 
شردریك تیتشه" ۰ ب 

# | الرغم من آن كلا منهم يخ پد ن ادر 

المهم أن تسدد ديونك» داثمها ما أشجعهم على 

أخذ نسبة من المال المتوافر لديهم ليستخدموه 


PEt 
قات نبان لهذا كلما متت متیگرلوجیاً وعلمیا:‎ 


د كلما زاد ما تملك كنت أقل حساسية تجاه الأرجوحة الأفعوائية 
العاطفية للحياة المالية. 


تخيل للحظة أنك تد خر ٠١‏ جذ 
الآن تخيل أنك تمتلك ٠‏ 


١‏ جنيه إضافية اليوم كيف سيشعرك ذلك؟ 
تمتلك ۱۰۰۰ جنیه فی البنك؟ ۱۰۰۰۰ جنیه؟ 


عندما نمتلك مالا فى البنك» من السهل تجنب تأرجع الانفعالات الناتجة عن 
زيادة أو نقص الربع أو الخسارة. والتى بالتالى ستميمح للك أن تفكر بشكل ثرى 
وتتخد قرارات مالية ذكية وفقا لقدار الال الذي تمتلكه. 


التغلب على الاستهلاك الناطفى ١‏ 


۲ کلما زاد ما تملك زاد ما تحصل عایه. 


لاحظت أن الأغنياء دائماً ما يزدادون غنى؟ 
لأنهم يمتلكون الال بالفعل؛ فإن عقلهم الباطن 
الوقت فى البحث عن طرق للحصول على 


الفاقدة الرة هى 
الأمجوية الثامشة فى 


تذكر قاعدتنا الأساسية الخاصة: 


إنك تحصل على المزيد مما تركز عليه. 


e a 2 e e 
المركب للتركيز.‎ 

ل 5 أنه من امحتمل ألا تستطيع أن ثوفر المال من دخلك؛ فهذا 

نير من برنامج قديم فى عقلك. إنك لا تحتاج إلى أن تسب شس 

تبدأ فى بناء ""مغفاطيس المال" الخاص بك. بيتما تتعلم وتطبق أساليب 

التفلب على الاستهلاك العاطفى التى سأشاركك فيها فى هذا القفصل؛ ستنفق 

بطريقة طبيعية وبشكل سهل مالا أقل. ثم استخدم الال لتبداً خطتك الادخارية. 


وإلياك تمريناً بسيطاً يمكنك القيام به سيدعم نيتك فی ادخار الثروة؛ سپبدآفی 


ق اة تقك ماهم بة. 


اكتب قائمة 


١ ١‏ القصل الرايع 


قيمة المدخرات 


قم بهذا التمرين بسرعة لا يهم إن كنت تمتقد أن إجاباتك كلها "صائبة !.. 


بن من ٥١‏ شیا تحب أن تقوم بها أو تصبح عليها أو تمتلكها فى 
حياتك إن كنت تمتلك المزيد من الال فى البنك. 

اعلی سپیل الثال: 

امتلاك سيارة قارهة 

قضاء وقت أكبر شى عطلة 

تعلم قبادة الطاثرات 

الانتقال للحياة فى الدينة 


. الآن؛ اكنب قائمة تتكون من ٠١‏ طريفة توضح أن امتلاك المزيد من الال قد 
یساعد فی تحقیق قيمك العلیا. 


على سبیل الال : 
اقضاء وقت أطلول مع عائلتی 


القدرة على الساهمة فى القضايا المفضلة لدئ 

ساکون اقل توثرة ونتيجة لذن اکر صبرا 

١‏ ضع دائرة حول الأشياء المحفزة لك فى تلك القوائم. يمكنك أن تسجلها على 
الكمبيوتر أو تكتبها على الفلاف الداخلى لدفتر الشيكات ليذكرك بما تؤجله 
فى كل مرة تنفق الال على شىء تافه فى الوق الحالى. 


التغلب على الاستهلاك القاطفى ٩۴‏ 


إن بثاء "مغاطيس المال" سيزودك بوسادة من الثروة ستضهل عليك تدعيم 
التفكير الثرى ويزودك بالأموال اللازمة لتستثمرها فى تطوير أعمالك. أو 
اتك أو خدماتك. لذا اذا لا نجعل جميماً ادخار الثروة أولويتنا الأساسية؟ 
إن الإجابة على هذا السؤال قد تدهشك ... 


١ ۴‏ القصل الرابع 


كيف تتم برمجة عقولنا على الإتفاق؟ 


فی عام ۱۹۲۲ء استمان '"مونتجمری وورد" والعديد من زجال الأعمالالأثرقآء ‏ 


الأمريكيين الآخرين برجل يده "إدوارد بيرنيز" ليقدم لهم النصيحة حول 
فية تعزيز المبيعات بالنسبة للافتصاد الراكد فيما بعد الحرب العامية الأولى. 
کان "'بیرنیز" ابن شقیق "سیجموند فروید": وعلمهم أن یربطوا بین شراء السلعم 
والخدمات وبين الاحتياجات الذاقية للأشخاص - الملاقات العاطفية. والمكانة. 
والوضع الاجتماعى؛ والشعور بالإزدهار والنجاح. 
وحتی‌هذا الوقت. كان معظم الأشخاص يشترون الأشياء لأغراض عملية إن 
كنت تمتك بنطالاً؛ فلن تحتاج لشراء واحد آخر حتی پبلی الأول. ولگن 'بیرنیز 
حول هذا السلوك من فضيلة إلى رذيلة. فإن شمر أحد الأشخاص أنه غ 
على الشراء أولا يحتاج للملابس؛ فقد تم تعليم | 
يشعر بعدم الأهمية وعدم القيمة. ومن ناحية أخرى. 
"الماسبة" من الملابس: أو الساعات أو السيارات سيجعل الجميع بعرفون نك 
محناك» غنى, ناجح أو ذو قيمة؛ حى إن كان الجميع يعرفون بطريقة منطقية أن 
هذه الصلة 


کن اسای 

فى هذا الوقت دعم هذا الموقف الجديد المتشدد كلا من الازدهار فيما بعد 
الحرب فى المشرينيات والكساد التالى فى الثلاثينيات من القرن العشرين. وش 
هذه الأيام. أصبحت الأساليب المستخدمة أكثر تقدما وأكثر دفة. وتقذم لنا ثقاقة 
الستهلك من حولنا عدداً اثلا من الطرق للحصول على اندفاع قورى للمشاعر 
الطيبة. 
هل انت مخقب هياڈ البوم؟ اشتر اشتر هذا الحذاء واطرد تلك الكآبةا 
ألا تشعر بالعظمة فى نفساك؟ قد يفي هذا الجيذز بالرض| 
هل تشعر وکأئك تعمل بجد أکٹر من آي وقت اتقدم؟ إا 


التفلب غلى الاستهلاك العاطلقى ٠١‏ 


ولا بنطيق هذا على الملابس. والألعاب» ورموز المكانة الاجتما 
ينطق أيضا على العلامات التجارية. لاحظ كيف ستشمر عندما تنطق ہأسماء 
العلامات التجارية الشهيرة التالية فى عقلك: 


۵ لويس فویتون 
ھ رولڑ روپس 


رھ الف اورپ 


كل علامة تجارية من تلك تعتبر محفزاً عاطفياً. ويتم إنفاق مبالغ ضخمة من 
ا لمال على الإعلانات وفى كل أنواع الطرق الدقبقة الأخرى للتأكد من أنك عندما 
تری علامة 
داخلك: 
ويقم ذلك غالبا بطريقة دقيقة وبشكل راع حتى أثك لا قلاحظ حدوثه. 
لكنه» دعفى أؤكد لك مازال بحدث. وفى الحقيقة؛ فإن العديد من المديرين 
التنفيذين لاإعلد يسخروا من تدريبات اليم المغناطيسى 


جارية. أو أى تصميم يتعلق بهاء يتم تحفيز مشاعر خاصة فى 


قد اغتادوا 


التى نمارسهاء وأنا أعتبر الآن أن تعليم الأشخاص كيف يعمل العقل هو بالفعل 
نوع من "حماية المستهلك للعقل". 

وفى إحدى الدراسات الشهيرة؛ قيم الرجال الذين شاهدوا إعلانا لسيارة 
هليه بتضبمن سبدة شابة اجذابة. السيارة بأنها سريعة. أكثر جاذيية بدو 
باهظة الشمن ومصممة بطريقة أفضل أكثر من الرجال الذين شاهدوا تفس 
ا ل او ی ضر رخال آن 


٠ ۹‏ القصل الراتع 


ھی هذه الآيام توجد فى قافتا المديد من العلامات التجارية التى ترتبط 
بالوضع الاجتماعى, والعلاقات الماظفية والنجاح والتی لا نسأل أنفسنا حت 
عن علاقتها بتك الأشياء . أضف ذلك إلى الوفرة الجاهزة من النقد؛ والهجوم 
اللستمر للرسائل الإعلانية على عقل غير مستدد والتئ يمكن آن تكون مكلة 
للغاية. 


التفلب على الاستهالاك العاطفى ۷ 


التكلفة الحقيقية "'للعلاج من الشراء بلا داع" 


هل ذهبت من قبل للسوق لتمتع نفسك؟ 

على الرخم من عدم وجود أى شى يدخ الشسوة ون إلى التجر فيشرا 
ا ا | پک 
کنت تشتری باستمرار آشیاء لا تستخد مها امایکل تیل" 
أو تحتاج إليهاء فإنك خارج السيطرة. وما مدرب نجاح 


كان ذات مرة طريقة 'للاستمتاع" من 
الممكن أن يصبح إدمانا تاماء 

وهذا ما حدت لإحدی عمیلاتی والتى أصبحت ' عادة' التسرق لدیها خار 
تماما عن السيظرة: رار اوھ ا تنفق ٹروتها على آشیاء 
لانستخد مها مطلقاً. » كانت تشعر أنها عاجزة عن مقاومة ظهور أى فستان جديد 
أو الحصول على خصم بنسبة ٠١‏ بامائة. 

قد يقول الأصدقاء حسفو النية لها إنها يجب " أن تقبض على يديها" أو 
" تتوقف من التصرف بهذا الفباء"؛ ولكن ماذا لو كانت لا فستطيع أن توقت 
تفسهاء على الرغم من وظيفتها جيدة الراقب. كا زف الكثير من الال 
وعندما قابلتهاء كانت على بعد شهور قليلة من خسارة منزلها والإقامة فى الشارع 
مع ابنتها 1 4 

كيف يمكن أن يكون لشىء برئ مثل التسوق نفس التأثير المدمر للكحوليات 
أوالمخدرات؟ 
قام الباحث المتميز "د. 2 رودين" بدراسة مدهشة حول كيفية إذماننا 


١ ۸‏ القصل الرابع 


ويمكن الحصول عليها أيضاً من خلال ممارسة الحلاقة الحميمة أو إدمان أى 
شىء يبعث على البهجة... أو حتى التصوق. 

عندما نقوم بشراء شىء نحبه أو نعتقد أنه سيجعلنا سعداء؛ فإننا بطريقة ما 
نصدو فى عقولنا مادة كيمياوية للسعادة تسمى السيروتونين ولكن كما مع أى 
مخدر» كلما حصلت منه على المزيد. زاذت حاجتك للحصول على المزيد لتحصل 
على نفس النشوة. 

معظم الأشياء التى نشتريها نقوم بشرائها لنجعل أنقسنا نشعر بالاختلاف. 
بالطبع؛ لا يوجد شىء خاطى بالنسبة لامتلاك مشاعر جيدة حيال الشراء. ومع 
ذلك إن كانت هذه هى طريقتك الوحيدة لتشعر بأنك بحال جيدة؛ قإنها قد 
تكون مكلفة. 

ولأن عميلتى كان لديها العديد من المشاعر السيئة التى تتحرك بداخلها 
بالإساقة تی ماتا امن مقن مشقصقين) كانت اند من أن جد خا 
من آلامها. وكما هو الأمر بالنسبة معظمناء كان أول مكان بحثت فيه هو 
خارج تفسها. ولأنها ليست " هذا النوغ من الأشخاص" الذى يتجه للمقامرة أو 
المخدرات» اجهت إلى شىء آخر- التسوق. 

ولحسن الحظ, بمجرد أن ثدرك أنك تتعامل مع نوع من سلوك هزيمة الذات؛ 
من السهل نسبياً أن تتحرر, فالتغلب على أى إدمان هو فى الأساس أمر يتعلق 
بإعادة برمجة أنفستاء وتفيير ارتباطاتناء والكيمياء الحيوية الخاصة 
أضالنا. 

وتاك شیثان أساسیان يجب أن تفعلهما: 


.١‏ غل من ارتباطاتك القديمة. 
۴. أعد تخطيط أولوياتك. 


التغلب على الاستهلاك الماطفى 4۹4 


.١‏ غير من ارتباطاتك القديمة 


كانت أعلى تفقة تدضها عمیلتی تذهب لمصمم الملاہس. فحینما کانت ت 
بالضيق» كانت تذهب مباشرة إلى المتاجر المفضلة لديهاء "لثلقى نظرة فقط". 
ولأنها كانت هذه "المميلة الوفيةء ذات القيمة". كان موظف المتجر يماملها 
كأميرة؛ من المحتمل أنهم كائوا مشفولين أكثر بحساب عمولاتهم الوشيكة عن 
إبداء الانتباه لها بالفعل. 

كانت تلقى نظرة فى أرجاء المتجر لأطول فترة ممكنة وهى تعمل مشاعرها 
فى قوة وتزداد إثارتها مترقبة الشراء: وبعد ذلك عندما تصبح بحال جيدة 
ومستعدة: يمكنها أن تدفع من خلال بطاقة الائتمان وتشبع شهوتها. وبمجرد أن 
تترك المتجرء لم تكن تاق بالا بما اشترته وكان منزلها يمج بصتاديق المشتريات 
المغلقة. 

وبغرض تحطيم ارتباطاتها القديمة طلبت منها أن تفكر فى الملامات 
التجارية المفضلة لديها بالنسبة للأزياء. ميسونى وجوتشى. وبعد ذلك جملتها 
تكون علاقة ارتباط بهما من خلال طلبى منها أن تضغط بإبهامها مع أصبها 
سا وة هاعمو رجو ع وف جرد الع کان 


فی شیء لم ترد أن تشتریه مطلقاً - الکوکایین. 
وبيما كانت تفكر فى هذا الاعتقاد المزعج قمنا بزيادة الشعور بالنفور أكثر 
فأكثر حتى بدت وكأنها ستتقيأ. وبعد ذلك جعلتها تضغط بإبهامها مرة أخرى 
على أصبعها الأوسط, وفى هذا المرة كانت فى ذروة الشعور بالنفور وانهيار 
المادات القديمة؛ والإرتباطات السارة؛ وفى غضون دقائق قليلة؛ ربطت بطريقة 


١١ ٠ التغلب على الاستهلاك العاطقى‎ TT 


من الاشتهاء إلى الاشمنزا 


قبل أن تقوم بهذا الاسلوب بنفسك: قم بشراءة كل خطوة حتى تعرف بالضبط ما 
تبه 


جيدة قى التفير للأبد. ۴ 
وإليك مجموعة متنوعة فى هذا التمرين يمكنك القيام بها ب 


١‏ افكر فى الشتريات الفضلة لديك الشسء الذى تحب كيرا أن تشتريه لتمتم 
نفسك أو تشعر بأنك فى حال أفضل. 

۲ بينما تفكر فيه ضع إبهامك والإصبع الأوسط من يدك اليسرى معا كرر 
ذلك مرات عديدة مع العديد من المشتريات المختلفة بقدر ما تستطيع حتى يبدا 
مجر الضنقظ باضابمف قط فى يداف "ههو اسوق 


۳ الان قز شی شیء كنت ل تشتریه عالتقا اا ھم ماهو قد کون مسدساً تم 
استخدامه فى جريمة قثل, أو أحد الأفلام أو فلم لإحدى الدول. كلما كئت 
غاضبا ومشمتزا أكثر !جرد التفکیر فيه كان أفضل. 

a 8‏ ضاعف الصورة فى عقلك حتى 
تغمرك, هندها تشعر بأنك غير مرتاح بالمرة اضغط مرة أخرى بإبهامك 
وإصبعك الأوسط فى يدك اليسرى. 


٠‏ كر هذه العملية مرات كثيرة حسب الحاجة حتى تتخلى من فكرة شراء تلك 
الأشياء مع الشعور بعدم الراحة. كلما زاد اشمثزازك من الشىء الذى تفكر فيه 
فى الخطوة الثالثة زادت سرعة وقوة تأثير هذا الأسلوب. 


۴ | الفصل الرايع 


بالطبع؛ إن کان کل ما ضلناه هو آن نجملها تشر بالسوء حيال ما اعتادت 
أن تحصل منه على المتعة. لاستبدلته ببساطة بشىء آخر من الوسائل الخارجية 
اتحصل على غايتها. لذلك احتجت إلى أن أعلمها أن تشعر بالستعادة التى اعتادت 
أن تحضل عليها من خلال التسوق بطرق أخرى. 

فطلبت مها أن تذكر بشكل واضح الأوقات التى جربت فيها التعة والسعادة 
وتضفط بإبهامها وإصبعها الأوسط فى يدها اليمنى معا. تذكرت اللحظة التى 
حملت فیا طفلتها لأول مر ذراعيهاء الأوقات التى ضحكت فيها مع أصدقائها 
واللحظات الأخرى التى تتضمن الشعور بالسعادة حيال طبيمتها الشخصية. 

وقریباء لم یکن علیها سوى أن تضغط بإبهامها وإصبمها الأوسط معا لتشعر 
بأنها بحال طيبة. ويمجرد أن صنمنا " زر الشعور الجيد" هذاء طلبت منها آن 
تفگر فی بعض المواقف فی الماضی والتی کات تجعلها تذهب للمتاجر. وف كل 
مرة تفكر فى واحد منها, گان عليها أن تطرد الشعور الجيد بينما تتخيل أنها 
تقوم بشیء آخر بدلا مئه: 

ويعد الممارسة المتكررة, استظاعت أن تتخيل الاستمرار فى حياتها البومية 
دون الالتزام بالذهاب للمتاجر. قمنا بالربط بين المشاعر السلبية وفكرة شراء 
السلع غير الضرورية باهظة الثمن. وبين امشاعر الإيجابية وحياتها اليومية 


الآن حان دورك ... 


سفبدأ الآن فى برمجة عقلك وجسدك على إصدار المواد الكيميائية الخاصة 
بالسعادة دون الحاجة للتسوق وبذلك ستجرب بطريقة تلقائية المشاعر الجيدة 
فى الأوقات التى اعتدت أن تحتاج فيها للتسوق. لن يعدل ذلك فقط الاتزان 
الطبيعى لعقلك» ولكنه أيضاً سيمكنك من الشعور بحالة جيدة فى أى وقت 
تريد دون استخدام التسوق. أو الكحول» أو السجاثر. أو الطعام أو أى محفزات 
صثاعية أخرى. 

وسوف تقوم بهذا من خلال إضافة كومة من المشاعر الإيجابية إلى "امرساة 
الكراء" ال همت بتكوينها فى الفصل الأول. لذا فى لحظة سأطلب منك أن 
تتذكر بعض الأوقات شى جياتك والتى شعرت فيها أنك بحال جيدة بدون التسوق. 
تم تقوم بتكوين ارتباط بين تلك المشاعر والضغط على أصابعك معا من خلال 
تكرار الأمر مرات ومرات عديدة 


هل نت مستمد؟ ها تحن نب 


التفلب على الاستهلاك العاطفى ٠٠۳ ٠‏ 


٠١‏ | الفصل الرايع 


زر الشعور الجيد 


قبل أن تقوم بهذا الأسلوب بنفسك قم بقراءة كل خطوة حتى ترق بالضبط ما 

ستقوم پ. 

١‏ اضفط بإبهامك وإصبعكد الأوسط من يدك اليمثى معأ لتطلق "منسق الثراء" 
الذى قمت بتكوينه فى الفصل الأول. 


0 الآن» تذكر أحد الأوقات التى شعرت فيها أئك بحال‎ .١ 
أصدقاثاكد شخص ما قام بمدحك؛ شعرت أنك محبوب بشكل لا يصدق. ارج‎ 
إلى ذلك الوقت كأنك فيه الآن. تذكر هذا الوقت بوضوح شاهد ما رأيته حينها‎ 
استمع إلى ما كنت تستمع إليه واشعر بنفس الشعور الجيد الذى شعرت به‎ 


۴. وبینما تمضی خلال تلك الذگری مراراً وتکرارا؛ استمر فی الضغط پإبهامك 
وإصبعك الأوسط فى يدك اليمنى معا. لاحظ التفاصيل واجعل الصورة أكبر 
والألوان أكثر؛ وأوضح؛ وأكثر بريقا.اجعل الأصوات أعلى وأوضح والشامر أكثر 
قوق 


بعد ذلك فكر فى أحد الأوقات التى شعرت فيها بالسرور الشديد. يجب أن يكون 
ا بینما تمضی خلال تلك النکری مرارا وتکرارا؛ اضغط 
بابهامك وإصبعك الأوسط فى يدك اليمنى معا. استرجعه بطريقة واضحة قدر 
الإمكان. تذكر هدا الوقت, شاهد ما رأيته حينهاء استمع إلى ما كت تستمع إليه 
واشعر بنفس الشعور الجيد الذى شعرت به. 


٠‏ حسن توقف واسترخ. ستعلم أنك تقوم بذلك بالطريقة الصحبحة عندما 
تضغط بإبهامك وإصبعك الأوسط معا وتشعر نفس الشعور الجيد مجددا. 
استمر قم بذلك الآن اضفط بإبهامك وإصبعك الأوسط مها واستمتع الشدور 
بنلك المشاغر الرائعة, 


التغلب على الاستهلاك العاطفى 


.١‏ الآن تخيل نفسك تأخذ هدا الشعور الرائع معك فى كل المواقف والتى كنت تشعر 
شيها فى الماضى أنك مضطر للذهاب للتسوق. شاهد ما ستراه واستمع إلى ما 
ستسمعه وأنث تأخذ هذا الشعور الجيد إلى كل واحد من تلك المواقف دون أى 
حاجة لشراء أى شىء على الإطلاق. 


ضع فنك فى بعض الواقف الصعبة وتعامل مع كل متها بطريقة مثالية. 
اليك بعض الأمشلة: 
* أنتافى العمل والأمر مرهق قليل؛ ولكنك قادر غلى التعامل مخه بسهولة: 


إل بمفردك وتشمر باللل. تعلم أن فواتيرك تتعدى حسابك فى 
تتساءل ماذا تفعل, وأطلقت منسق الشراء وبدأت تبتسم, بدا لك 
أنك لم ثر واحدا من أصدقائك لبَعض الوقت؛ وقمت بترتيب موهد للقاء. 


تخیل کل سیناریو مرارا ونگرارا حثی تشعر جيدا بقدرتك على إدارة مشارك دون 
الحاجة لإنفاق امال للقيام بذلك. 
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٣.أعد‏ تخطيط أولوياتك 


فى هذه المرحلة؛ أصبحت غمياتى فلقة بعض الشىء بأنها لن تستطيع أن تسوق - 


تايها هى آنهاالم تخسر شيعا ققد كسبت القدرة غل 
الحكيمة حول كيفية استخدامها مالها. 

النقطة؛ طلبت منها أن تكتب ثلاث قوائم مهمة. القائمة "أ" 
والتى تتكون من السلع الأساسية التى يجب أ يها كل أسبوع. مش الطعام 


لها ولطفلتها. القائمة "اب" تتضمن السلع اللهمة ولكنها غير ضرورية؛ مثل دفع 
فاتورة هاتغها الخلوی والادخار لتکوین دعم مالی: وکل شیء آخر کان جزءاً من 
القائمة " 


ومن الآن قصاعداً ستقوم بشراء سلع القائمة "أ" فقط ثم توزخ المال على 
سلع القائمة "ب" عندما يتبقى بعض المال. وحتى تدأ فى تكوين الدعم المالى. 
لن تقوم بشراء أى من سلع القائمة "اج " مطفقاً. 
ما مدای جاح دل ۹ فی تقضون شور ههل تبرت اھا تماما کات ب 
a a e aa‏ 
ن ان کن افاج ارجا نابطو کل شي کهآ 
من هذا التمرين. 


٣‏ فى المستقبلء أنفق مالك على ما تم 


التغلب على الأستهلاك العاطقى 


تمرين قائمة أب ج 


١‏ اكتب قائمة بكل شىء تنفق فيه مالك فى الوق الحالى؛ بدا من الخضراوات 
وحتى أموال الرهن العقارى إلى نفقات إجازات العائلة. 
ضع "أب "أو ج" أمام کل تفقة 


أ ضرورى 

ب« مهم ولکنه غير ضروړۍ 

ج کل شىء آخر 

ORE 
كل وقت تفكر فى إنفاق الال فى المستقبل» انظر إلى القائمة التى تنتمى إليها هده‎ 


| النفقة واجعل قرارك وفقا لذلكا 


1¥ 


۸ | القصل الرابع 


نهاية "لحمیات امال" 


عفدا پستشدم النانی بطذاشات 
الاتمان. فإتهم غالبا ماينفقون 


ای می | و 
حاجو نافيا م ا ١٠‏ او التسوق لفترة من الوقت تحصبل غل 


سو و العلاج. وإن گنت "سیا" فلن تحصل على 
“تافيز سمايى" أ العلاج؛ بالإضافة إلى أنه من المفترض أنك 
صحقی ومعاق سیاسی | سٹشمر بالسوء حیال ما قمت به. 
ولكن ها هى المشكلة: 


ة على المقاب والشواب. إن 
أن نكر على تفسك انام 


الحميات لا تجدى فعا 


غلى الرغم من أن تجويع نفسك يمكن أن يقلل من بعض الرطلات على المدى 
القريب. فخلال الوقت يستعد الجميع لأن يستميدوا هذا الوزن وغائبا ما يرجعون 


إلى وزن أكبر من ذى قبل. 

وهذه نفس التجربة التن واجهها كل شخض تقريياً حاول أن يشخ تفسنه مام 
ميزانية متشددة. مقيدة؛ والسبب أن "حمية المال" بالكاد يمكنها أن تعمل آكثر 
من حوالی ٩۰‏ یوماً. 


وإيك اسلوب أخيراً يمكنك أن تستخدمه ينض النظر عن هادات إنفاقك 
الحالية؛ والذى سيستفيد من حكمتك الد اخلية عن طريق إبطاء عملية الإثقاق 
وبذلك تستطيع آلا تقوم بذلك بطريقة لاواعية. وبينما بمكنك أن تتكيف مع 
الأسلوب لتواجه احتياجاتك: قم به کما هو مکتوب بالضبط لكى تحصل على 
أقصى فائدة منه. 


تعتمد معظم أنظمة الحميات وزشح ٠‏ 


القفلب على الاستهلاك العاطفى  ٠۹‏ 


تنمية وعيك المائى 
١‏ اطوال الثلائين يوم القادمة تخل من بطاقاتك الائتمائية. سوف تنقق "نقد" 


رشن اسان فقس واا سیه من وعیف وا مات هلع 
بعض الأشياء المغضاة لدى تتضمن: 


وشك ان 


هل هذه "آم ليام امو 


ب« مهم ولکله غير ضروږی 
ج کل شیء آخر 
٠ه‏ هل أنا أريد ذلك بالفعل أم أثنى أحتاج إلى الشعور بشعور جيد فقط؟ 
۰ هل إنفاق امال على هذا سيجعلئى أكثر كراء أم أكثر فقراة 
1 على الفور بعد شراء شىء ماء أخرج دفتر ملاحظاتك ود بالضبط ما ألفقته. 
بد من ٠١‏ بنساً قيمة حزمة من المقرمشات وحتى ٠١‏ جئيهاً للوقود. 
فى المعدل الطبيعى؛ فإن اتباع تلك الخطوات الثلاثة سيضبف أقل من دقيقة لوقت 
الذى تشترى فيه؛ ولكننى رأيت أنه يقلل من حجم ما ينفقه الآخرون بنسبة ٠١‏ 
بالالةا 


ينما تطبق تلك الأساليب. ستطاج ناقشا ن شر امان الذی سبد فى إدخاره 
1 امخام تلك ر 


١‏ ۱ الفصل الرابع 


الأسئلة المتكررة حول فصل" التغاب على الاستهلاف 
العاطفى" 
س٠‏ لقند قرأت أننى يجب أن أتوقف هن احتساء القهوة أن أستخدم 


المال الإضافى لكى أصبح غنياً. هل هذه هى الفكرة التى تتحدث 
عنها؟ 


واحدة من الأفكار الثى كثر الحديث عنها هذه الأيام بالنسبة للمال هوما أسماه 
المؤلف a‏ "ديفيد باك" صاحب المؤلفات الأكثر مبيعأً ب "عامل القهوة 

اة زاو هی آقت بن هس ا مها کوان اة و بيا 
فان الال الذی توفرہ سیکون كاف لانطلاق شی حملتك الال الیدہ فی پرناچ 
شکار وآندی سپچتاف ی رة مرن ماما مووا 

وعلى الرغم من أن هذه ليست أصلاً فكرة سيئةء عندما تتعلم أ 
استهلاكك العاطفى؛ من المحتمل أئك ستوفر عشرات الآلاف من الجنيهات 
على ذلك» تستطيع أن تشرب كل القهوة التى تحبها! 


سنويا. علاوة 


س؛ هل بطاقات الائتمان مشكلة كبيرة كما أشار إليها كبار المستشارين 
الماليينة 


إن كان أى شىء يمتل مشكلة, فهى مشكلة أكبر. لقد أظهرت الدراسات بشكل 
قاطع أن الناس ينفقون أكثر عندما يكون الدفع عن طريق بطاقات الائتمان. 
وما يدعو أكثر للدهشة؛ أن مجرد امتلاك بطلاقة الاثتمآن واظهارها فى اللمتجر 
سيجمل البيعات أكثر. وزیا کون مدا هو السب فی ان رین ا ا 
ا 


التفاب على الأستهلاك الماطفى ٠١١١‏ 


لقد آشخی متجتمغنا إلى حد ما اجنوا بالإنغاق ولكن هذا لا يى آنف 
مضطر للاستد انة لكى تعيش غنياً. علمنى صديق لى لعبة صفيرة مرحة لتلعبها 
عندما تجد أن هناك العديد من الطرق من خلال التليفزيون, والإعلانات. 
والصحف والجلات تغريك لزيادة ديونك کل يوم. 

وإليك قائمة تحفزك على الشراء: 


۰ لایوجد دفع نقدی 

٠‏ لاتوجد دذضات 

اعمان اتهاقت مستعدون 

٠‏ ها هى بطاقة الائتمان خاصتك قبل أن يصدق عليها 
٠‏ اخساب افتمأن سي - لا توجد ماشكلةا 

٠‏ لا ترسل مالا الآن 

اشثر الآن. وادفع لاحقاً 


ل يعنى ذلك أنك لا تستطليع مطلقاً أن تستخدم بطاقة اثتمان المستهلك. ولكن 
الانتقال إلى سياسة الد "النقدى فقط" يمكن أن توفر على المدى القريب قدراً 
کبیراً من امال ویمکن استخد ام هذا الال للبدء فی تزويدكت بالدعم المالی الذی 
تستحقه. 


۲ ا النصل رایع 


سس؛ إننى أشترك فى اليانصيب كل أسبوع؛ ومن حين لخر أكسب 
ما پعادل ۱۰۰ جنیه استرلینی. من المؤکد أن استشمار ۱١‏ جتيهات 
أسبوعياً فى بطاقات اليانصيب هو استثمار أفضل من مجرذ وضع 
هذا المال فى حساب توفي أليس كذلك؟ 


دعنا نكن واقعيين للحظة؛ إن فرص فوزك بالیانصیب هی واحد مقابل ١١‏ 
ملیون. 

إن کنت رید آن تراهن علی ی شیء. فراهن على نفسك. إن ۱۰ جنیهات کل 
أسبوع تصبح ٠٠٠‏ جنيه سنويا. ومع الادخار الإضاضى الذى ستقوم به بعد تفلبك 
ى ادات إنتافاة الفاظقى. سرف كجمع دما ماتيا متا با بل أن تمی ذلك. 


استغلال تدفق الثروة 


٤‏ | الفصل الخامس 


استغلال تدفق الثروة 
ا 

هل تمرف تلك الحالة الدهشة غندما يدو الزمن بطيئاً وأنتاقادر غلى أن تغل 
وقول الأ اء الصائبة قى الوقت المناسب؟ حيث يظهر تحد وتستطيع أن تتعامل 
معه بشكل مثالى. إنك تقكر بوضوح وبسهولة فى حالة مسترخية ومنتبهة من 
الصقاء الذهنى والتركيز. 

يشير الرياضيون إلى تلك التجربة بكونك فى "منطقة التهديف"؛ ويشير إليها 
الموسيقيون بالعزف طبقاً "للإيقاع"؛ بينما يسميها الملماء النفسيون الحياة فى 
"الد تظهر الأبحاث العلمية التى قامت بدراسة هذه الحالة المدهشة أن 
كل شخص يمر بتلك الحالة. إلا أن البعض يتعرض لها أكثر من غيرهم. وفى 
الحقيقة؛ فإن العديد من الأشخاص يخوضون طريقهم ليجربوا ذلك يقبلون 
التحديات الرياضية أو فى الحقيقة يقومون بأى نشاط بسبب "النشاط" أو 
" الارتفاع" الذى يحصلون عليه من هذا النشاط. 

ندما تكون فى منطقة التهديف» تفعل ما تله على أحسن حال؛ مع شعور 
كبير بالسهولة والإتقان. وإن دخلت فى تلك الحالة وأنت تركز فى الحصول على 
الثروة لن تج فقنط أن الأفكار بدأت تتدفق, بل ستجد نفسك تستمتع بالعملية 
أكثر فاكثر. رجاء لاحظ أثتى لا أفترح أن الأمر لن يتضمن جهداً ولكن لن يكون 
هناك شعور بالمعاناة. 

ما لايدركه معظم الأشخاص أن تجربة كونك فى "منطقة التهديف" هى حالة 
عصبية وظيفية. وبمعنى آخر, فإن حالة" التدفق" هى نتيجة التغير الكيميائى 
الكهربائى الذى يحدث بد اخلك» وبالتالى يمكنك أن تتعلم أن تحفزه أكثر وأكثر 
مع مرور الوقت. 

وإليك تمرين بسيط ستمكنك ممارسته من خلق تلك الحالة في أى وشت 
تاره 


استفلال تدطق الثروة 


خلق حالة التدفق 


اقرأهذا التمرين كاملا قبل أن تدا 

١‏ توقف للحظة وتذكر بوضوح أحد الأوقات التى كنت فيها فى المنطقة تقوم 
بشیء ما تحبه وتحب القيام به. قد يكون هذا الشىء هو الرمم» لعب اتنس 
القيادة. إلقاء محاضرة؛ تبادل قصص طريفة مع أصدقائك تصميم شىء ها 
ما کنت تفعله لیس مهماً - امهم هو الذی کنت تشر به آفثاء قبامك به. آی 
نشاط تقوم به وتشر معه بذروة حالة التدفق هو نشاط مناسب. 


استمر فى تذكر ذلك مراراً وتكراراً حثى تبدأ فى الشعور بأنك فى هذه احالة 
من التدفق. 


عندما تقوم بذلك أضف ذلك الشعور إلى مرساة الثراء من خلال الضغط 
يإبهامك وإصبعك الأوسط من يدك اليمثى معا. 


الآنء استمر فى الاحتفاط بمنسق الثراء المحزز الخاص بك. بينما تشعر 
أنك شرى وفى المنطقة تخيل كل الطرق المختلفة التى تستطيع من خلالها 
الحضول على المال. شاهد نفسك وأنت تتعامل مع أى تحديات تظهر وواجه كل 
شیء یتدفق بشکل مثالی! 


e 


١‏ ا الفضل الخامس 


كلما مأرست التمرين السابق. أصبحت أكثر اعتياداً على الحياة شى تلك 
الحالة, وكلما عشت وعملت فى حالات التدفق؛ أصضبحت حياتك أكثر سهولة. 

إذن اذا لا ميش جميماً فى تلف الحالة طوال الوقت؟ 

عندما يعلق الأمر بامالء فإن الإجابة تتعلق بحياتنا أكثر من 


استفلال قدفق الثروة 1١۷‏ 


الكيمياء الحيوية الخاصة بالخوف والطمع 


هنل تساءلت من قبل اذا يطمع الناس داقماً 


بان الال ليس اليا ولا شيطاني 
فی المزید مهما کان مقدار ما بمتلکون؟ 

کک اوی نارم کو کے | ی 
الرغم من أن البحث عن الأكثر والأكير aE OE‏ 
والأقضل هو أمر متأصل فس تا | یاک فاو 
معظم الأشخاص,» فى الحقيقة توجد قواعد ادان میلمان"٠‏ 
بيولوجية لرغبتنا فى الفجاح. کاتب 


شیا فی مجری الدم یسمی"الدوبا وإفراز هذه المادة يسبب الشعور 
بالشهوة فی أجسادنا, کما لو کنا 'امضطرین للحصول علی" آی شیء نریده. 

بعد ذلك عندما نحقق بالفعل النتيجة المرجوة وتحصل على ما نريده. 
تكافئنا عقولفا بمزسل "الشعور الجيد" الذى يسمى "السبروتونين". والتفاعل 
ہین هذين الرسولين الكبميائين يحدث فى أجسادنا طوال اليوم» وكل يوم. نحن 
تتخرك باستمرار بين الرغبة وتحقيق الرغبة؛ وتنظم اللعبة بأكملها من خلال 
عندما نشاهد مباراة لكرة القدم» نفرز المزيد والمزيد من الدوبامين بينما 
ترتع الكرة وتنخفض فى اللعب» مكونة الشهوة لإحراز فريقنا هدفاً فى داخل 
أجصادنا؛ وعندما يحرز القريق الذى نشجعه هدفاً يفرز المخ مادة السيروتونين 
فی مجری الدم ونشعر بالبھچة! 


۸ | الفصل الخامس 


تفس العملية بالضبط تحدث عندما يعلق الأمر بالسعى للحصول على المال. 
عندما تزداد رغبتنا لإنهاء صفقة؛ فإن مواد الكيماثية التى يفرزها العقل يحدث 
لها اش لذاء قإن بعض أغنياء العالم يستمرون فى العمل كما لوكائت حيانهم 
تعتمد عليه فيشعرون أنهم مجبورون على القبام بذلك لأنهم فى الحقيقة مدمنون 
کیميائياً على الشعود بالنجاح! 


لهذا السبب من المهم أن تجد عملا تستمتع بالقيام به ويوافق قيمك العليا. 
إن كان شعورك الجيد فى الحياة ينتج من الحصول على المال وعقد الصفقات. 
فإئك ستستعد لتقب الال مثل السلعة. ومهما كان ما تملكه؛ فإنه لن يشعرك 
مطلقاً بالاکتقاء. 


من جهة أخرى؛ يوجد بعض الأشخاص الذين يسمون للحصول على الال 
گبدیل للشمور "بالأمان". إنهم أولتك آنذین یشمرون وگانهم:یحتاجون داقاً 
للقليل ليشعروا بأنهم فى "أمان". قى هذه الحالة؛ قإن السعى للحصول على 
المزيد يكون مدفوعاً بالخوف من "عدم الكفاية" - الحب غير الكافى. وتقدير 
فى» والمشاعر الجيدة غير الكافية. وكل أموال العالم لا يمكنها أن 

تملا الفجوة النفسية؛ وليست الجسدية. 
مرة أخرى ما لم تخطوونتولى التحكم بطريقة نشيطة؛ فإن الكيمياء الخاصة 
أدرينالين الخوف يقود السعى 
نحو المال. ويهدئ السيروتونين الخاص بالنجاح من هذا الخوف بطريقة مؤفتة. 
1 


یشعر بأن الاس سیستمرون فی إخا 
يكل ما شى الكلمة من معنى من السعى المجهد والحصول على المزيد من المال؛ 


قمر اتذائرة 


استفلال تدفق الثروة ٠١۹‏ 


هل أتت مدمن للمال؟ 


لد صديق يمتلك أكثر من ٠١١‏ مليون جنيه إسترلينى. وعلى الرغم من النجاح 
المستمر لعمله. فإن الفكرة الأولى التى تراوده كل يوم عندما يستيقظ فى الصباح 
هى: هل سيكون اليوم هو اليوم الذى أخسر فيه كل ما أملك؟ 

قذكر أن هذا أكثر من مجرد كتاب حول الحصول على امال لقد رأيت عددالا 
بأس به من الأشخاص الذين جاءوا من ليحصلوا! على الكثير من المال 
سعيا للحصول على مشاعر طيبة؛ ولكن فى النهاية لم يسبب هذا الال السعادة 
لهم. وحتى قاموا بتفيير برمجتهم للثروة لم يشعروا مطلقا بأنهم يمتلكون المال 
الکافی. 
السرهو: 


إذا تعاملت مع المال مثل المخدر. 
فمن المحتمل أن تصبح مدمتاً له. 


إن شعرت بأنك مضطر للحصول على المال لترتاح وتشمر بأنك بحال جيدة. 
قإنك تكون خارج السيطرة ويكون المال هو المسئول عن حياتك. ومهما كان مقدار 
الال الذى تدخره, فلن تصبح غنياً على الإطلاق! 

وى لحظات فليلة, سنقوم بقلب ذلك النمط, ببساطة اتبع تمليماتى وستجد 
تفسك مجددا تتحكم فى الأمورا 


١ ١‏ القصل الام 


العودة إلى تدفق الثروة 


إن الأفكار الثرية تؤدى إلى مشار ثرية. وكلما كان شعورك أكثر ثراء؛ أصبحت 
حياتك أكثر فراء. ولخلق إمكائيات ضخمة فى تفكيرك» من افيد آن تفكر فى 
المال من موضع اليسر والتدطق. 

الأشخاص الذين قابلتهم والذين أعتبرهم أغنياء بالقعل هم أولئك 
الأشخاص الذين ن بالدرجة الأولى فى التدفق» مستخدمین ٹروتهم گتعبير 
عن قيمهم المتأصلة انهم غير مدمنين للمال؛ فإنهم قادرون على استخد امه 
كوسيلة بسيطة للحصول علی الزید مما بریدونه فی حیاتهم: , 

قد يبدو التمرين اذى أنا على وشك آن اتشاركه معك غريباء ولكنه سيمكنك 

من التخلى عن كل من خوفك من عدم الحصول على المال الكافى والشهوة 
لاحصول على الزيد من الال بسرعة وسهولة. سيجعل من الأسهل والأسهل 
بالنسبة لك أن ترتبط بامال بوصفه أداة بسيطة - ووسيلة لتسهيل السعى 
للحصول على ما ترید أن تصبح عليه أو تفعله أو تحصل عليه فی حيا 

ستتعلم كيف تغلب على الخوف والطمع تجاء امال. ولن بقلل ذلك من حافزا 
فى الحصول عليه أو امتلاكه. ستحافظ على ترکيزك؛ ولکنك لن تشمر مجدداً 
بأنك غير قادر على السيطرة أو واقع تحت قبضة مشاعرك. . ویدلاً من روب 
الأرجوحة الأفعوانية العا للخوف أو الطمع عندما يعلق الأمر بالمال. ستکون 
قادرا على أن تبقى مثزناً ومركزاً بالتسبة لتدفق الثروة. 
ام به يتضمن النقر على تقاط العلاج بالإبر 


الأسلوب الذى تحن بصدد | 


الصينية بيغا تتخيل كونك خاثناً آو مشتهياً للمال. . سيون لذلك تأثير عدم 


استغلال تدفق الثروة ٠۴١ ٠‏ 


التأئر بثك السالات العاطفية السلبية (الخوف والطمع) التى تربطها بالمال. 
وسوف تخلق شعورا كبيرا بالاتزان, والأمان والحيادية. وبمجرد أن تنثهى من 


هذا التمرين ستكون متمركزاً بثبات فى "منطقة امال". 


o 


۲ | الفصل الخامس استغلال تدفق الثروة  ٠۲۳‏ 


۳ ت ه. ضع يدك الأخرى أمامك وانقر على ظهرها ما بين 
التعامل مع الخو إصبع الخاتم وإصبعك الصغير: استمر فى التركيز 
علی الخوف پینما تقوم بذلك وض کل خطوة تالیة: 


٠‏ أغلق عيئيك وافتحهما. 
٠‏ اجعل راسك فابتا إستمن فى الثقر وانظر 


اقرأهذا التمرين كاملا قبل أن ثبدا: 


۱ تخیل أن خسرت کل مالك وحدد معیار خوفك من | إلى ٠١‏ 


الأقل و١٠‏ الأكبر. هذا ضرورى» لأننا فى لحظات قليلة سنود أ نعرف للأسفل يمينا ويسارا 
كم أصبح ذلك أفضل. ٠‏ استمر فى الثقر واستدر بعينيك بزاوية ٠١‏ درجة باتجاه عقارب الساعة. 
1 وبعد ذلك ۳۷١‏ درجة فى مكس اتجاه عقارب الساعة. 
۲ بینما ترکز فی ذلك تخیل آنك معدم 

تماما وتشعر بالخوف؛ وخذ إصبعین See‏ 1 
EE ENES RETEAAN Egh E ٠‏ 
| تحت يافتك. 1 8 
| أ ٠‏ الان تمتم بالأسطر القليلة الأونى من أغنية "ميد ميلاد سغيد" بضوت 
٣ |‏ الآنانقرتحت مين مشر هرات سح 8 ي 


@ ۰ عد بصوت عال من ١‏ إلى ه. 


4 3 الآن انقر تحت ياقتك مجددا.‎ ٤ 
مرة أخرى تمتم بالأسطر الفليلة الأولى من أغنية "عيد مياذد سيد"‎ ٠ أ‎ 
بصوت عال.‎ 
قوقف وراجع علی مقیاس من إلى ١ء ما هو الرقم الذى تشعر عنده بالخوف‎ ٦ 
من المقياس.‎ ١ الآن؟ استمر فى القيام بذلك حتى يصل خوفك إلى ۲ أو‎ 


فى تلك اللحظة! يمكنك إما أن تأخذ زاحة أو تمر مباشرة فى التمرين 
التالي..٠٠‏ : 
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٤‏ | الفصل الخامس ا 


| ه. ضع يدك الأخرى أمامك وانقر على ظهرها ما بين 


التعامل مع الشهوة والطمع اقب اتاخ افك السو شرف الحرين 
على الشهوة والطمع بینما تقوم بذاله وض کل 
اقرأهذاالتمرین كاملا قبل أن تبدا.. خطوة تالية: 


٠ |‏ أغلق عيئيك وافتحهما. 

٠‏ اجعل رأسك ثابتاء استمر فى النقر وانظر للأسفل يمينا ويساراً. 

١ه‏ استمر فى النقر واسندر بعينيك بزاوية ٠٠١‏ درجة باتجاه عقارب الساعة 
اوبعد ذلك ٠١١‏ درجة فى عكس اتجاه عقارب الساعة. 


E‏ الآن تخيل امتلاكك لثروة غير محدودة - مال أكثر مما تعتقد أنه یمکن 
إنفاقه فى عديد من فترات الحياة. اشعر بالرغبة على نحو جيد داخلك وقيم 
شهوتك وطمعك علی مقیاس من ۱ إلى ٠١‏ 


بینما ترکزفی ذلله تخيل امتلاك کمیات 


هائلة من امال وكل الأشياءالتى اتذكر أن تستمر فى التفكير فى كميات الال الهائلة التى تشتهيها أثناء قيامك 
شراءها به ودع مشاعر الشهوة والطمع ذا 

تظهر. هندما تشعر بذلك فعلاء خذ 5 

إصبعين من ى يد وائقر حوالى عشر ٠‏ الآن تمتم بالأسطر القليلة الأولى من أغنية ميد ميلاد سعيد" بصوت 
مرات تحت پاقثط. عال. 


۰ عل بصوت مال من ١‏ إلى ۵. 
٠ |‏ مرة أخرى تمتم بالأسطر القليلة الأولى من 
بصوت عال. 


. الآن انقر تحت عينك عشر مرات. 


الأنانقرتحت يافتك مجدد. 
توقف وراجع على مقياس من! إلى ٠١‏ ما هو الرقم الذى تشعر منده بالشهوة 
والطمع الآن؟ کرر النفر المتتالی حتی ينخفض إلى ۲ أوا. 


| القصل الخامس 


الأستة المتكررة ول قصل "استفلال تدقق 
الثروة" 


نة وها وکانه يشبه قلیلاً "الغخش". . ألا يجب أن يكون التدفق 
شیئاً تلقائیاًء یمکن أن یحدث أو لا يحدث؟ 


کا يتم التفكير فى حالات التدفق على أنها تجارب باطنية إما حدشت 


أو لم تحدث. قد پست ضر الففائون والشمراء الإلهام ثم يجلسون ويحتسون 
المشروبات وينتطرون حتى تظهر لك الحالات قبل أن ببدءوا فى الإيداع. 
ولكنتا فى القرن الحادى والعشرين» نعيش فى الأفضلية النضسية 
التكنولوجية. ولأننا أكثر وعياً لكيفية عمل عقولناء نستطيع التحكم فى تة 
أكثر من ذى قبل. فى الحقيقة؛ لقد تقدم طهمنا لعلم النفس والكيمياء الحيوية 


خادل الثلاثين عاماً الأخيرة أكثر مما كانت عليه فى الثلاثمائة عام السابقة. 
قد يتحسر أصحاب التفكير الضعيف على " خسارة البراءة"» ولكن فى غضون 
سفوات قليلة سننظر لفكرة ة انتطان حدوث التدق بنفس الطريقة التى نفكر بها 
فى الطقوس القديمة. وتستمر حالة القن فى التقدم. وقريباً» ستسمج الأدوية 
الملصممة رليات العقل لأى شخص باد خول إلى الحالات المصبية اللفسية والتى 
أعتادت أن نكون البقايا الخاصة بممارسى اليوجا والروحانيين. وزيادة تحكمنا 
شى قوة العقل تجانا أكثر بات وأكثر وظيفية وإلى حد كبير أكثر سعادة: 


استغلال تداقق الثروة ٠۲۷‏ 


س؛ أشعر بأننى هادئ بالفعل بعد قيامى بتمرين الخوف والطمع. 
أعتقد أننى أقهم كيفية التخلص من الخوف, ولكن ما الخطاً فى 
التحمس للحصول على المزيد من المال؟ 


لا يوجد شىء خاطق فى التحمس للحصول على المال ولكن عندما تصبح 
مستهلكين بذلك» فإن عملية تفكيرك تكون فاسدة. لقد بدآت فی أن توازن بین 
مشاعرك الثرية مع خسابك البنكى بدلاً من التمرف على أن "الثراء" هو حالة 
عقلية وجودة للحياة. 
يتحدث بعض رجال الدين عن ذلك طبقاً مدى الارتباط أو الكراهية. 
فالمعائاة لا تأتى من الأشياء أو الظروف. إنها تأتى من الارتباط بتلك الأشياء 
أو كراهيتها. ومن خلال القضاء على كل من الخوف والطمع ‏ أى الكراهية 
إزالاد قاط تسبح عراء قد طك امريب من الان والاشياء وتكن هذا اهال 
والأشياء لم تعد تمتلكك. 


س؛ یېدو آن هذا قد أحدث نتيجة معی. هل نا علا "آمن "+ 


على الرغم من كل الأشياء التي تاقشناها هنا ٠‏ قإنفى أضمن لك أنه ستكون 
[لاف أوقات تشر فيها مجدداً بكل ا ا بالندرة؛ والطمع. 
والتفکیر الشهوانی. عندما تقوم بذلف: تنظ می نفليك و ازن 


آن 'تدشعها". ببساطلة e‏ الأمر وأعد تفسك مجدداً 
للتدفق! 


aoday.love 
www.ibtesama.com/ vb 
منتديات مجلة الإبتنسامة‎ 
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Ch 
خلق رؤيه عنية على الرغم من أن معظم المغكرين بطريقة ثرية والذين تحدثت إليهم فى‎ 
هذا الكتاب كتبوا آهداقهم بوضوح, نهم کانوا يمتلكون شيا واحداً مشتراً‎ 


رؤية غفية وؤاضحة ما يريدون أن يصتموه فى حياتهم وفى العالم. 


ج مد تواك عديدة شارت اف لضفن 
لك تحقق نجاحا عطيماهى عمك | إلبشرين لإعادة لم شمل العاملين فى 
ا واحدة من أواثل المحطات الإذامية الت 
عملت بها. وقى المساء؛ جاء المدير السابق 
"سول گیرزنر". NS E‏ 

صاحب ساسلة فثادق ومسيارىير أ اللمحطة نحوى وبايقسامة سلمنى قطعة 
ورق مطوية ومجعدة بها كتابة بخط اليد. 
کانت بها عبارة تقول؛ 


سأاصبع ملیو نیرا فی سن اللاخین۱ 


وتحت ذلك کان توقي ثذكرت الأمر بأكمله. منذ 
""مختلفاً" مع هذا ادير ومن العدل أن أقول إثنى بالأحرى كنت شاباً مغروراً. 
ا ته فیها 


ترت آمل کد 
اص تا جا بال روق قم تة ا ايرا 
فی سن الثلائین. 

وعلى الرغم من أتنى كنت مندهشاً من جرأة ما أعلنته: فإنه ضحك وقال: 
"سٹری لیکن بيفنا رهاڻ رياضى". سأكثب ذلك على قطمة من الورق ووقعها أنت 
وقد احتفظ بنفس القطمة من الورق وأظهرها لى فى تلك الليلة. 

لقد كنت مليوتيرا بالغعل هى سن الثلاثين.ولكن نيس فقط لأثنى كتبت هذاء 
ولكننى أصبحت مليوثيراً لأننى تخيلت ذلك من كل الزوايا خلال الأعوام العشرة 
الثاني مرات ومرات رة 


٢‏ »| الفصل السادس 


:کر أننی طلبت من إحدی عمیلاتی أن 
تعيش أفضل عام فی حیاتها. وعندما سانتها عما کان مختلفاً, قالت: 
لدی سجادة جديدة فى حجرة معيشتى'. كانت رؤيتها المحدودة إشارة لنموذ جها 
الفقير من العالم. شرحت لها أن حياتك يمكن أن تصبح فقط غنية بقدر ما 
ن تتخیلینها وسانتها ایضاً سؤالاً آکبر: 


ماذا ستفعلین إن عرفت أن لن تضشلی؛ 


لقد شجمتها على أ تفكيرها وتفكر خارج حدود منطقة راحتها 
الحالية. وأشرت إلى أنه: "بالرخم من كل شىء؛ قإن الأمر يتطلب نفس كمية 
الطاقة لتخيل وجود مرآب للسيارة كما هو الأمر بالنسبة لتخيل وجود سيارة 
جديدة جميلة بداخلها". 


هذه المرة. عادت برؤية غثية بالفعل ما ستكون عليه حیاتها إن كانت تريد أن 
تعدل من تلك الرؤية وتبدأ فى التصرف. 

إن استطعت فقط أن تنجح؛ ما الذى تحاول أن تحصل عليه؟ 

من قوة عقلك المبدع. تذكر أن أي اخثراع علمى جليل» أو معجزة 
اوه اج اوخو وجو مامد بات تجرد 
فكرة فى خيال أحد المبدعين. وكلما كانت أفكارك أكثر ذراء. كان خيال عقلك 
آكثر إبداعاً. 


خلق رؤية غية ‏ ۱۳۳ 


فرق قیم 


عندما أعمل مع أحد العملاءء أولوأهم سؤال 
أسأله هو: "مادا تريد؟"؛ سواء أجابوا "أن | يرد إلى عقلك ٠٠٠٠١‏ فكرة 
أقلع عن التدخين" أو "أن أفقد برض الوزن | يميا -ويمكنك أن تجمها أنكارا 
أو "أن أكسب مليون جنية". السؤال التالى e‏ 
e ۳‏ "دوفالد ترامب'» 
آلذی أسأله والذی يكون متشابهاً دائماً هو: 3 
:ی اساله والذی یکون متشابها دائما هو: N SEAN‏ 
ماذا ترید ذلكه 


اب مختلفة. قبعض الأشخاص يريدون امتلاك امال 


ون آنه سیمنحهم "الأمان"؛ وآخرون يریدونه لأنهم يتقدون أنه 
سيجعلهم يشترون "الحرية". ويبقى آخرون يريدون الشعور"بالقوة" أو"الإنجاز" 
أو" النجاح". 

كل واحدة من تلك الكلمات تمثل قيمك العليا- الأشياء المهمة لك والتى تجاب 
االشمور بالعثى والثراء لحياتك. 

إن کان کل ما تغعله هوت اتحقيق أهد افك دور قيمك؛ لأصبح نجاحك 
خاویاً وستكون هناك فرص لأن تشر بأن حياتك فارغة وتشعر بأنلك خاو من 
الداخل. وقد تمتلك المال. ولكنك بکل تأکید لن تون غ 


عندما تتخیل ما تود أن تحصل عليه فی حياتك ا أريدك أن تلاحظ إن 
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فكرفى الأمر إن كنت تعثمد فقط على تحقيق أهد افك كؤسيلة لقياس نجاحك 
الفشل. ولكن عند ما تركز على 


أن تحقق أهدافك» بل من 


فى الحياة, فإنك ستقضى وقتاً سيثاً ونت تشعر 
أن تحيا بقيمك كل يوم» فإنه ليس من المحتمل 
امحتمل أ تستمتع بحياتك. ولا بهم آن تحقق كل هدف منفرد فى الوقت الذى 
تحدده له بالضبط, قبینما تعيش طبقاً لقيمك» ستصبح حياتك آخنی وأغد 

إذن لبد أفى استكشاف كل ما تريد أن تحصل عليه فى حياتك وسبب رغبتك 


فى الحصول عليه - رؤينك وقيمك... 


خلق رؤية غنية 


حياة ذات قيمة 


تخيل بعد خمسة أعوام من اليوم وقد امتلأت حياتك بأكثر الأشياء الرائعة 
التى يمكن تخيلها. وأصبحت حياتك ثرية بالفعل فى كل المجالات! 

اكتب ففرة أو ائنتين حول ما سيحدث فى كل من المجالات التالية؛ 

الصحة 

الحياةالمهنية/ الأمور الالية 

العلاقات 

الحياة الروحائية 

أسلوب الحياة 
ارجع إلى کل فقرة کتتها وضع دائرة أو خطاً أو ظلل آی هدف رفیسی أو 
مرحلة مهمة قد تظهر. 
الآنء بالنسبة لكل من الأهداف الرئيسية أو المراحل المهمة التى تعرفت مليهاء 
سل تفسك: "لذا أريد ذلك؟ ما الذى سأحصل عليه بامتلاك ذلف؟", 


اتكون | جابائك مجرد كلمات قليلة - كلمات مثل" الشعور بامتعة". 
"الشعور بالإئجاز" "الحرية" أو "المساهمة فى شىء ما". 
كرر هذا التمرين خلال الأسابيع القبلة. يمكنك أن تعمل على إطارات زمني 
مختلفة (على سبيل الثال؛ عام عشرة أعوام؛ إلخ) ومعابير مختلفة (على 
سبيل المثال:"النجاح فى العمل" "ثرك ثروة للأهل" "الأسرة"إلغ). 

كل مرة تقوم ذلك ستظهر لك أشياء مختلفة. وبمرور الوقت ستلاحظ 
ظهور مجموعة رئيسية من الأهداف والقيم مرارا وتكرارا تلك هى التى 
ستستخد مها لتخلق رؤيتك الغنية للمسنقبل فى التمارين التالية بعد ذلك. 
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كل مرة تقوم غبها بهذا التمرين, فإك تبرمج ذلك الكمبيوتر العبقرى داخل 
حقلك لتبدأ فى خاق ما تريده لكى تحيا حباة ثرية. الآنء سنبد أ فى تفعيل العملية 
وبذلك تستطيع أن تتحرك تجاه حياتك الثرية كل يوم. 


وقتا 


ببساطة؛ ستبد حياتك فى التحسن من خلال أخذ الوقت فى التفكير فى أهد افك 
وقيمك. ولكننا سفبدأ الأن فى استخد ام قوة عقلك الباطن باللعبة لمستوى 


کو 
i‏ الأغنياء الذين تعاملت معهم أثناء تأليف هذا الكتاب كانوا مؤمنين بشدة 
بقوة الرغبة - درا على تركيز عقولنا على رؤية امستقبل وإطلاق العتان للقوة 
الٹی لا ي ئن إيقافها داخل أنفسنا لتحقيقها! نحن 1 
برمجة عقلك لتابعة ما تريده برغبة قوبة أکثر من دی قبل. 
الخطوة الأولى للقيام بذلك هى البداية فى أن تصبح واعبأً الطريقة الفريدة 

لعقلك فى تمشيل الوقت. 
دون التفكير فى الأمر؛ أشر للمستقبل. قم بذلك الآن. 

بعد ذلك: أشر للماضى. مرة آخری؛ دون تفكير أشر فقطا 

الآن؛ لاحظ الاتجاه الذى يحركك الزمن له. هل a!‏ ممتد أمامك 
الماضى من ورائك؟ أم أن الماضى على يسارك والمستقبل على ب 
e‏ 
بصورة مثالية لك وبينما تقوم بالتمرين التالى. سيتضح لك بصورة أكير 
"الخطف الزمئی" الد اخلى... 


اد البدء فى عملية 


وا 


خاق رؤية غنية 


اكتشاف خطك الزمنى 


۱ فکر فی شیء ما تقوم به کل یوم مثل ت نائك أو تناولك لاح فطار. 
عندما تتخيل ضسك تقوم بذلك غدا؛ هل الصورة أمامك آم من جهة اليمينة 
ما مدى بعدها عنكة أشرإليها الآن... 

۲ بعد ذلك فكر فى القيام بنفس النشاط فى الأسبوع القادم. هل الصورة أكثر 
قربا لليمين أم لليسارة أمامك أم خلفك؟ أكثر قربا أم أكثر بعدا؟ مرة أخرى؛ 
أشر إلى المكان الذى" ترى" فيه الصورة فى غقلك. 

ماذا هن الأسبوع الاضى؟ أين كنت تتصور تلك الصورة ملد أسبوع 
مضی؛ 

۴ الآن فكر في القيام بنفس النشاط طيلة شهر مقبل؛ هل الصورة أكثر قرباً 
آم أكثر بعدا؟ أكثر قربا لليمين أم لليسار؟ أمامك أم خلفك؟ أكثر ارتفاعا أم 
أكثر انخفاضاه 

ماذا عن ذلك منڈ شهر مضی؟ ین کنت 5 يل صورة تفس النشاط؟ 

4 أخيراء تخيل قيامك بنفس النشاط بعد ستة إ هی امستقبل. أین تلك 

الصورة ‏ أكثر قربا أم اکثر بعدا؟ يسارا آم يمينا؟ أعلى أم أسفل؛ 
ماذا عن ستة أشهر مضت - أشر إلى الصورة الآن... 

ه. ‏ تخيل أن كل تلك الصور متصلة بخط مثل لعبة "توصيل نقاط" ضخمة 
فى عقلك: هذا هو" خطك الزمنى" - الطريق الذى يمثل به عقلك الباطن 
الوقت. 
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عندما تحصل على مستقبل مقنع بما فيه الكفاية؛ فإن كل مواردك ستتجه 
بطريقة تلقائية تجاه تحقيق هذا الستقبل. والشىء الأكثر روعة هو آنك ستجد 
نفسك تتحرك تجاه المستقبل کل يوم. 

على سبيل المثال؛ عندما قمت بذلك مؤخراً مع أحد عملائی؛ تخيل ضورة 
انقسه وهو يجلس غلى المشاء مع عاثلته وأصدقائه. گانوا جمیعا بحتفلون 
بنجاحه الأخيرفى العمل. کان هناك شعور مدهش بالرخاء لدپهم؛ کما لو کانوا 
لا يحتاجون مطلقاً للقاق بخصوص الال مجدداً. كانوا يخططون لعطلتهم فى 


جنوب فرنسا ويضحكون حول مدى المتعة التى سيحصلون علبها من احتساء 


المصان والتمتع بالشمس. 

وما کان پمتعه بالفعل بهذه الصورة هو أنه یا سا وسیپد اشن تة 
كان هفاك شعور حقيشى "ببلوغ" كل من الحياة الروحانية والمادية. 

وبنفس الطريقة؛ سيساعدك التمرين التالى فى برمجة مستقبل مقنع فى 
عقلك الباطن. وإن تم استخدامه مرثبطاً مع إسطوانة التنويم المفناطيسى؛ فإنه 


سیجفز كل جهودك للفجاح... 


خلق رؤية غنية 


خلق رؤيتك المستقبلية الان 


۱ تخیل ماما فی المستقبل وسیکون آغلی عام فی حياتك. 
مادا قد يحدث فى علاقاتك حباتك الهئية صحتك الاأمور الالية الحياة 
الروحاتبة؟ ما الأفكار والسلوكيات الجديدة التى قد تمارسهاة ماالشخصية 


التی ستصبع علبها؟ 

أى من أهدافك طويلة لدی ف بالفھل؟ ای منھا شی حیز النت 
بالفەل؟ ی متها تلاشی؟ 

ما معئی أن تعيش بقيمك کل يوم كيف تبرت ذلك القیم وتطورت ۹ای متها 
أصبع أكثر أهمية؟ وأى منها تلأشى؟ 


١‏ الآن؛اصفع مشهدا مثالياً يمثل كل ما تريده أن يحدث فى مستقباك الإيجابى. 
تأكد أنك تستطيع أن ترى لفسك فى هذا المستفبل تبدو إيجابيا وسعيدا 
بالفعل. یمکن أن يكون ذلك حقيقیا أورمزيا. 
صمم " مشهدك الال "الآن. أبن أنتة مع من أنث؟ ما الى جمل حباتك 
اکثر ڈراء؟ مااکثر ما احببته هی دلك؟ 

۴. خذ تلك الصورة وضعها فى خطك الزمنى لعام فى المستقبل. تأكد أن الصورة 

ولامعة» واضحة وملونة بالفعل. ستعرف أنك تقوم بالأمر بطريفة 


صائبة لأن تخيلك لذلك سيشعرك بائراحة. 
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بعد ذلك ستدا فى ملء الفراغات الآن وفيا بعد. 


اصع صورة صغيرة بعض اأشىء وضعها قبل الصورة الكبيرة ٠ا‏ 
تحتاج أن يحدث قبل ذلك بشهور. 


اصنع أيضاً صورة أصفر بعض الشىء وضعها قبل صورة ما تحتاج 
آن يحدث قبل ذلك بشهور. 

اصنع أيضاً صورة أصغر بعض الشىء وضعها قبل صورة ما تحتاج 
أن يحدث قبل ذلك بشهور. 

يجب أن يكون لديك الآن سلسلة من الصور تصل بين الحاضر 
ومستقبلك الإيجابى المقنع. ويجب أن يزداد حجم الصور تدريجيا 
مع حدوث أشياء أفضل وأفضل فبها. | 


خلق رؤية غنية 


٠.٠‏ انظرإثى تلك الور واجعل عقلك الباطن ينغلق على خارطة الطريق لحياتك 
الثرية خاال العام المقبل. 

١‏ الآنه انتقل بجسدك فى هذه الصور. اذتظر للحظات حتى تختبر تماما كل 
خطوة ستأخذها فى طريق النجاح العظيم. 

٠ ۷‏ هندما تصل إلى الصورة الكبرى من مشهدك الثالى؛ اسمح لنفساك بأن تستمتع 

ذلك بالكامل. ماذا سيكون عليه الأمر عندما تحصل على ما تريد؟ 

أخيرا فد النحاشر واتظتر مجده إنى لحطف الزمنى الستقبلى: منك أن 
تشعر بالثقة لمعرفتك أنك قد وضعت خطة لمقلك الباطن لتستخدمها كد ليل 
فى تحقيق المستقبل كما تتوق إليها 

تستطيع تكرير هذا التمرين حسبما تريد. وكل مرة تقوم بذلك. سيصبح مستقبلك 


| واقغبا مض الشىء ومتغير بان حيالله أقشر درام 
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خلق رؤية غنية ٠٤۴۳‏ 
1 


LE 8 e:‏ نة" 
الأسئلة المتكر ق رۇ قرا 

1 رة حول قصل خلق رؤية غنية س؛ لقد قرات کل شیء وقمت بکل التمارین. ولکننى لا أشعر بالفعل 

أثثى أعرف ما أقوم به للحصور المال. ما الذى أغفلته 

| س: ماذا إن لم أستطع أن أتخيل؟ لقد حاولت أن أتوصل إلى خطى ل على المال. ما التى أ ٩‏ 

ا الزمنى ولكننى شعرت وكأئنى أخترع ذلك اتج الائی سن آلكتاب؟ 

: 1 

1 إن اللصف الثانى من هذا المثهج يزخر بالمعلومات والخطط والا, 
iT E ia ae ee E‏ 

ْ قوم بتخيلها باستمرار: على سبيل المثال» إن طلبت مغك أن تفكر فى باب منزلك الصفحة... ٠‏ 1 


الأمامى» يمكنك أن تتذكر و لونهء حجمه» وحتى الجائب الذى تمسك 
مثه الباب. هذا مهم نك بدون ذلك لن تكون قادرا على آن تمرف أين تميش. 
يجب أن تكون قادرا على تخيل ما تبدو عليه الأشياء وبذلك يمكنك تمييزها 
عندما تراها فی العالم | 

تلك الصور فی عقلنا لھا تأثیر قوی علی کل شیء نقوم به. وسبب عدم مقدرة 
بعض الأشخاص على التخيل هو أنهم بتوقعون أن تكون الصور فى عقولهم 
واضحة وحقيقية مثل ما تراه بالخارج. قد تكون هذه كارثة! يجب أن تملك بعض 
الطرق لمرفة ما هو حقیقی وما هو خیالى. : 

وما دمت تشعو وكانك خترع ذلك فهذا أمر جيد. وما دمت قادرا على 
القيام بالتمرين» فإنك تقوم بالتمرين بطريقة مثالية. وبينما تنقدم خلال هذا 
الكتاب وقستمر فى الاستماع إلى إسطوانة التقويم امغناطيسى؛ قإن قدرتك على 
التخيل ستتطور وستصبح صورك أكثر وضوحاً. 


۸ ۱ الفصل الساع 


٠‏ التافيريشير إلى مقدار القيمة التى تضيفها إلى حياة شخص ما ستتم 
اقأتك على تحقی مهم فى عمل أو علاقات: أوحياة شخص ما 
بسبة أكبر من إعطائه فنجاناً من القهوة فى الصباح. 


کیف اتحصل لی اکان 


6ا ت Changê Yo Lif ıl Ji‏ 
الملريقة الى لوصول الى شگد* | ورود 7 وء إن كنت تريد أن تعصل 

جيدة تاماه الومسول إلى النديد 1 : 
E‏ على وفرة مالية هافلة. من الضرورى أن 
تدرك أولاً أن قدرتك قى الحصول على 


كلما كات عروضك أكثر تفرداء زادعدد الأشخاص الذين بمكنك أن تصل 
إليهم» وكلما كان لها تأثير غليهم؛ زاد المال الذى ستحصل عليه. لهذا ال 


"فنوس باولینج"٠‏ 
| مالم حاصل على جادزة وبل | المال مرتبطة بشدة بقدرتك على إضافة Ea AA‏ 
المعلم على ثلاثين أو أكثر من الطلاب الذين يقوم بالتدريس لهم كل عام يضيف 


وخلق,؛ وتطوير قيمة؛ سواء بالنسبة 
لشخص, أومشروع» أو شركة أو مؤسسة. 


فى الحقيقةء سأقول ذلك بطريقة أكثر وضوحا: 


وبالتالی تتم مكافأته طبقا لذلك. 

ج آنل ن امت اک یا اء انان خان 
المهاتما غاندى؛ المعروف والمبجل فى جميع أنحاء العالم بسبب حياة البساطة 
التطوعية التى عاشها ودوره الرثيسى والسلمى فى تحقيق الاستقلال للهند؛ ذات 
هرة: 'الكى تكون صديقى» يكلفك ذلك الكثير من المال". لقد علم أن القيمة التى 
راد أن يضيفها إلى المواطنين ليكون لها المدى والتأثير تتطلب ملايين. واختار 
بهساطة أن يميد توجيه تلك الملابين بيدا عثه ويوجهها للقضية التی کان يمن 
بها بکل جوارحه. 


امال هو إحدى المكافات التى تحصر 
عليها لإضافتك قيمة لحياة الأخرين. 


الما زادت القيمة الثى تضيفها للعالم» زاد امال الذى تحصل عليه كمكافاة. 
ولكن لا يتم خلق كل القيم بطربقة متساوية: هناك ثلاثة عوامل ضرورية تؤثر فى 
قدرتك على الحصول على المال من خلال إضافة قيمة للحياة: 


ه التفرد هو أى شىء يجمل منتجك أو خدمتك مختلفة عما هو موجود 
بالفعل. إنه أيضا أمر يعلق بالخضوصية _ أى ما بستطيع عملاؤك أو 


زبائنك أن يحصلوا عليه منك فقط. 


٠‏ ادى هوعد الأشخاص الذين يمكنك التأثير عليهم من خلال عروضك. 
وللخدیت بمعشی عام ؛ کلما زاد عدد من تضيف لهم القيم؛ زاد قدر الال 
الذى ستحصل عليه 


١ ٠١١‏ القضل السابع 


سؤال تحقيق الثروة 


هفاك شىء واحد يميز الليونيرات والمليارديرات الذين قابلتهم عن الفالبية 
العظمى من الناس وهو أنهم باستمرار يسألون أنفسهم ما أسميه " أسثة تكوين 
التروة"٠‏ ويأخنون الوقت المناسب لاإ جابة عليهاء وخير مثال على أسثلة تحقيق 
الثروة هز السؤال التالى: 


ما المنتج أو الخدمة الثى أود أن أطورها 
والتى ستكون ذات قيمة كبيرة للعالم؟ 


تلك الأسثلة تجمل عقلف مهيئاً لعلومات تحغيق الثروة وتضعلك هى حالة أكبر 
من سعة الحيلة. إن لم تكن مسروراً بالإجابات التى حصلت عليهاء يمكنك إما 
أن تغير السؤال أو قستمر فى طرحه حتى تكون مسرورا. سيظل عقلك ببحث لك 
حت يجد إجابة مفيدة: د 
أن تحصل على الإجابة التى تتطابق مع تفكيرك وتوقدك بالحماس. 

لم یکن عالماً تقليدياًء لقد كان حاصداً لبراءات الإختراع. كان 
يتعرض لأفكار جديدة طوال اليوم. وتوصل إلى نظريات غيرت العالم لأنه كان 
يسأل أسثلة أكثر ذكاءٌ من أفضل العقول العلمية فى عصره. 

ا لابجب أن نكن دعا آکاديا ور نة 
تأکد 


اشير الاتية شاهتة انى ٠١٠‏ #خصية حضتي جرد 


ذلك يجب فقط أن تطرح أسئلة مالية ذكية. ST‏ تی 
تحصل على الإجابة التى تريدهاء 


کیف تحصل على الما ٠۵١‏ 


قد لا تحصل على الإجابة بطريقة مباشرة ولهذا عليك أن تستمر فى طرح 
السؤال. العقل البشرى ميدع بطريقة لا متناهية - فكر قط فى كل ما هو موجود 

العالم ‏ كل الفشون؛ العلوم» التكنولوجياء الأعمال؛ كلها من صنع العقل 
البشرى. توقف للحظة وفك ر بالفعل فى أسثلة تحقيق الثروة التالية واطرحها 
امان کس رايا ونی ارا 


ع أل أضيف قيمة لحياة الخرين وأحصل على الال بسهودتة 


٠‏ ما الشىء الذى يدق الناس أموالهم من أجل الحصول عليه والذى 
یمکنئی ان آمدهم به پسهولة وبسرور؟ 


٠‏ ما الطرق التى أستطيع أن أل من خلالها للحرية الالية بسهولة 
ومشیة 


٠‏ ها الذى لحب أن انشثه والذى سيحب التاس أن يمنحوتى الال لأجدهة 


اقض الأيام القليلة التالية وأنت تطرح على نفسك تلك الأسثلة مراراً وتكرااً 
حتى تنطاق الأفكار فى عقلك. وسوف توجه إسطوانة التنويم المغناطيسى المرفقة 
مع هذا الكتاب عقلك الباطن ليبدأ فى بحت ميدع عن إجابات لأسئلة الثروة 

كما قد يدو بسيطا؛ فإن التمرين الذى أنا على وشك أن أتشاركه معك هو 
أحد أقوى التمارين فى هذا الكتاب بكامله... 


۱۴ الفضل السابع کیف تحضل عل اتال‎ ١ ١ 


هل ترغب فى مضاعفة مالك بدءا من اليوم؟ 
دفتر ملاحظات الليونير آنه فة تة اتی شب ان رة 


کے ی کف ا على | عندماشن من كل اللمتساات 


EE Sea eee 
خض غمارالمعركة واحصل على دفتر ملاحظات أو مفكرة لتستخد مها فى هذا کٹ کر هذا انق لم تقرغ متها بغد:‎ .١ 


التمرين أى شىء بجعلك تشعر بالعظمة لحمله معك واستخدامه بائتظام. لزيد من المال هو E a‏ 
( أخبرئى "ريتشارد برانسون" أن العديد من أفضل الأفكار الخاصة بأعماله توماس إدیسون'. 
كانت مكتوبة على ظهر المناديل والأظرف!). ان استيقطت فى الصباح فى مكان ع 


لاتفرف فيه أحداءوفى 


۲ فی كل بوم خاذل الثلاثين وما القادمة؛ اكتب ٠١‏ إجابات على الأقل لأسشلة 
تحقيق الثروة السابقة وأى أسثلة أخرى قد تفكر فيهاء لا يجب أن تكون 
إجاباتك عملية أو تكون أهداف هذا التمرين شرمية اترك عقلك الدع 


جيه ما الوقت الذي ستستفرقه 
لضاعفة مالك وكيف ستفعل ذلك 


لی الرغم من أن إجابة المديد من الأشخاص فى البداية كانت" لا أعرف" 
أو "لا أستطيع"» عندما سألتهم أن يأخذوا وقتهم هى التفكير فى الأمر, توصل 
الجميع تقريبا إلى شىء ما. 

قرر بعض الأشخاص أنهم سیبحٹون من شیء یشترونه یمکن أن تكون له 
أهمية لدى السكان المحليين (المظلات إن كان الجو ممطراًء دهان الحماية من 
ألشمس إن كان الجوحارأء إلخ) ثم بيعها بعد ذلك مقابل ربح معين. 

اقاب آخر خان إو يسا جي کامیرا ونعط مورا دلاهخاض انخین 
دون مثل السائحين ويعرض عليهم أن بيهم اياها. وقد استنتج آنه بعد آسابيع 
قليلة سيكون قادرا على شراء كاميرته الخاصة ويطور عمله. 
ما زال هناك آخرون يمكنهم أن پقدموا خدمة آيا كانت؛ حيث إنهم يمتلكون 
ا کا نقدی بسهولة. 
لنبدأ فی اکتشاف ڈر خفية ( تلك الأفكار وا مصادر المتاحة بالفعل لك 

1 للمال") بنفس هذا التمرين 


٣‏ فى نهاية الثلائين يوماء سيكون لديك على الأقل ٠٠١‏ طريقة للحصول على 
المزيد من الال بإضافة قيمة أكبر للعالم 


١ ٠٤‏ القضل السايع 


النقم بذلك الآن. 


إنا 


$ 


ضاعف مالك 


ت فی الصباح فی مکان لا تمرف فیه أحدا؛ وفی جیب ٠١۰‏ جيه ما 
الوقت الذى ستستغرقه مضامفة مالك وكيف ستفعل ذلكة 


لمساعدتك فى اكتشاف هذاء فكر فى إجابات للأسئلة التالية: 

ما الشىء الذى أنت بارع فيه؟ ما الذى تعرفه (تستمتع بمعرفته) أكثر من 
معظم الأشخاص الآخرين؛ 

ما مهاراتك وقدراتك؟ ما الذی تقوم به (أو قادر على القيام به) أفضل من 
معظم الأشخاص الآخرين؟ 


٠‏ ماالأشياء التى تمتلكها والتى بثمنى الآخرون امتلاكها؟ 
ما الذى تفعله فى الوق الحالى دون مقابل والذى سيدفع لك الناس مقابلا 


بمجرد أن تضاعف مالف, ما الوقت الذى تستغرقه لضاغفته مجدهً (هلى 
سبیل امال من ۲۰۰ جثیه إلى ٠٠١‏ جنيه)؟ كيف ستفعل ذلده 


كلما قمت بهذا التمرين, أصبحت أقل اعتماداً على الال كمصدر لشروتك. 


بزته فى هذه الفترة من حباتك والذى بجعل الناس يحترموك أو 


ادل عت اسان ۴١‏ 


عندما طرحت هذا السؤال على بعض ممن يفكرون بطريقة ثرية؛ كانت إجاباتهم 
أكتر إثارة. 


قال "بیتر جونز" إنه سیجد منتجات يمكنه شراؤها وبيعها مرة أخری 
كبائع متجول. لا بهم ما هى المنتجات» لأنه سيقوم بذلك ليدخر الال 
الکافی لیستثمره فی آشیاء آخری یمکن أن یكون أكثر شغفاً بها والتى 
تحقق له ذلك التفرد. والمدى الكبير والتأثير. 


كائ إجابة أسطورة العقارات الشاب "نياك كاندى" غاية فى الجرأة. 
ققد قال إنه سیبحث عن أغفى رجل أعمال فى المدينة ویقول له؛" استثمر 
ملیون جنیه فی شخصی وسأمنحك فی المقابل ٠١‏ بالمائة خلال عام" . 


كانت إجابة "اليم أنيتا روديك" مدهشة أيضاً. فى البداية. قالت إتها 
تجنب الإخفاق يمكنها أن تعرض ببساطة خدماتها فى العمل 
كمربية أطفال. أو طاهية. وعندما سألتها عما كانت ستفعله إن کان 
الفرض هو الحضول على الملايين, تحرزعقلها العملى ذو التفكير الثرى 
طلا وقالت: "لا يستخدم المسثون الحاسبات لأنها معقدة. لذلك 
ااج هفسا ما اکر ذا سی مرمع ساسبات ذکی اک راسپ 
مه أن يصمم حاسباً يعمل بأربعة أزرار ققط - التشفيل. الإغلاق. حفظ 
اللفات والإنترنت. وسأعرض علية الشراكة بامناصفة فى عملنا الجديد. 
وسأضمن له إن استطاع أن یصممه» آتنی سأکون قادرة علی بیعه وتحویله 


إلى مشروع ضاخم ٠‏ 


بفرض 


١ ۹‏ الفصل السابع 


الفرض من هذا التمرين هو توضيح أثنا جميماً تمتلك القدرة على الحصول 
عل الال دون استخدام آی شىء سوى الأفكار التى فى عقولنا والمهارات التى فى 
مستودعنا الشخصى. وهذه واحدة من أهم الأفكار التى ستتعلمها فى طربقك 
للثروة: 
نت مصدر مالك 


عندما تدرك ذلك بالضعل. لن تصبح قلقاً مطلقاً حيال "عدم امتلاك المال 
الكافى فى البنك لتكون آمنأً"٠‏ فإن شروتك الحقيقية لا تقبع داخل خزينة فى 
بنك ولکنها تسكن بحرية فی داخل عقلك. 


النكات التافهة والرقص الأيرلندى 


شاف شیء وحید سیساعدك فی الت 
الحصول على الال من خلال القيام 
أستمع إلى "هيوارد ستيرن" عندما كان لديه مجموعة من الزوار اليابانيين فى 
برتامجه؛ وقد سأله أحدهم عن العاقد السنوى الذى بحققه من برنامجه الإذاعى 
امثير للجدل. استغرق "ستيرن" بعض الوقت ليس فقط ليحسب راتبه والشيكات 
الموقمة, ولكن أيضاً ليحسب كل الأموال التى تمود على امحطات الإذاعية من 
خلال الإعلان والدعاية لبرنامجه. وكان الإجمالى يربوعلى الليار دولار. 
ساد الصمت على الهواء بينما كان الرجال يتأملون بشكل واضح نتائج ذلك. 


کسر "استيرن" حدة هذا الصمة قال "من كان 
على أكثر من مليار دولار من خلال ذكر النكات التافهة؟". 

وبامثل. ساتذکر محادثة دارت بینی وبين صدیقی "مایکل فلاتلی'. مؤلف 
ونجم مسرحية "ملك ا ١"‏ وهى واحدة من ا 


سیجلب لى مئات الملايين من الجنيهات؟". 
وسوام تفكر فى مشاعر ثقافة الفرقعة مثل صنع القبمات الصغيرة 
الخاصة الأطفال, والدمى الملفوفة بالرقع والحيوانات الأليفة المحشوة؛ والقرود 
البحرية أو الاختراعات غير المخطط لها ولكن مدهشة مثل مربى البرتقال. 
وأجهزة الفاكس» فإن مفاتيح ثروتك توجد غالباً محبوسة فى ملفات تخبلاتك 
تنثظر التوجيه: "حسنا أود ذلك ولكن ذلك لن يعمل مطلقاً...* 
على سبيل المثال؛ هناك اثنان من أكثر النتجات نجاحاً خلال الائة عام 
الأخيرة؛ هما كوكا كولا ولافيز للجينز. وكان كلاهما ثتاج "المصادفة". 
کانت "کوکا گولا" فى الأصل شراباً غير فعال لعالجة الصداع قام بتطويره 
صیدلی جرئ پدعی "'جون بیمبرتون". وعندما أمسك باثنین من الفتيان الحمتى 
یخلطون شرابه الجدید بالماء ویشربونه خلف متجره؛ تذوقه وأدرك آنه إذا خلطه 
الصودا؛ فإنه قد يكون شيا يمكن أن يدفع الثاس المال لأجله. 
"للجينز الأزرق" »فان تطور عندما سافر شخص ما کان يرغ 
عن الذهب یدعی "لیفی شتراوس" إلى سان فرانسپسگو 
ومعه بضاعة خطط لبيمها لزيادة المال لشراء حصة فى منجم. ولكنه شذل 
ان كبيرتين من قماش القنب الأزرق المستخدم فى صناعة الخيام. 
للف استاجر خياطا محلا تصناعة ترات العمال من نسيج الخبام والسامير 
النحاسية: وكان الطلب على بنطاله الجديد المتين شدیدا مما لم يجله یفگر 
مطلقا فى البحث عن الذهب. 
عندما تدرك آنه لا ت جد حدود لعدد الطرق التى يحصل من خاذلها الأرون 
المال؛ يتبدل السؤال من:" هل هناك طريقة لى للحصول على الال؟" إلى 
أود الحصول على المال؟" 


١ ۸‏ القصل السابع 


القيمة "الحقيقية" ما أنت مضطر لتقديمه 


بمجرد أن تتقن فن خلق وإضا 
ببساطة بجب أن تشلم أن تستبدل 
على ما | لك القيمة بشكل مناسب. وهذا هومجال 
آخر يختلف فيه من يفكرون بطريقة ثرية 
الھیسترإل. کادا" | ويز فی القیام بالأشياء عن غيرهم. 
| استيدان الوقت بالال :هوان الأساس 
لعبة محدودة لا يهم ما تتكلفه فإنه توجد 


أربع وعشرون ساعة فقط فى اليوم. ولكن 

عندما تتعلم أن تتقاضى مقابل القيمة التى تخلقهاء لن تكون هناك حدود لا 
يمكنك أن تكسبه. 

على سبيل المثال» ما الذى تعتقد أنه ارتفاع معقول لسعر منتج أو خدمة؟ ٠١‏ 

بالائة؟ ٠١‏ بامائة؟ ٠١١‏ بانمائة؟ هل ستكون قادرا على تبرير ارتقاع السعر بنسبة 


غاب انکر ایی کت معد ها ببب فاق 
تم بيع أحد البرام» التى كلت شركته 
للبحث والتطوير وأقل من ٠١‏ جنيه للصتاعةء بأكثر من م جلي 
وعتدما سألته كيف برر هذا الاختلاف الهائل بين التكلفة والثينء قال: لد 
علمت من خلال البحث الذى قمنا به أن استخدام برنامجنا سيوفر للشركة 
يباً. وبعد القليل من التفاوض؛ اتفشنا على الحصنول على 


کیف تحصل على الما 5۹| 


اى الأزمان الفابرة. كان هتاك رجل رى يمك باخرة. ولك كبا حو الأ اة 
للالشياء باهظة اشن كانت عرضة للتمطال, وبکل طبيدی أسلجهامهندسو الپواخن ول 
اى يوم ما وتحديد أ بعد رحلة صبة. توت الحرك. ولم يستطل أأحد أن يصلحه اة 

آم اتام کل الیکانیکیین والھندسین عل ظهر الأزض واحدا تلو الأخر ليحارلرا 
لاح اللحرك. ولكنهم غنشلوا جميما. والخيرأ جات وسالة إلى الرجل الثرى من صان 
ان جوز وحکیم تفید بان قد یکون قادرا على الساعد ة وکن مقابل تعر طخم روا 
آالرجل الثرى على القور. 

وبعد وقت قریب حضر وجل ېدو وکاله کان يصاع السقن لثات البیتین. کان بحمل ممه 
جقيبة كبيرة من الأذوات. وعلی القور يد هى العمل» فحص شبكة الأثاييب الكيرة المقا 
هن والى المحرك بعناية ومن حين لآخر كان يضع يده على الابيب ليختبر حرارها 

وأأخيرأ. اتجه المجوذ إلى حقيبته وسحب منها مطرقة وطرق على الجدي 

ابيب برهق. وعلى الفور تم سما صوت البخار يندفع فى الأنابيب وعاد لحرت اميا 
د أن ابع المجوز مطر 


وعندما سال الرجل الثری ال وذ عما بدين به له كانت الناتورة عشرة آلف ايا 
الغ ضخم هى ذلك الوشت. أ 

اصح مالك الباخرة "ماذا؟ انك لم تل شيئ بالرةا برد لى تلك الفاجرة رامآ 
إل فى السسجن ٠‏ 

بدا المجوذ فی كتابة شىء ما على قطمة بالية من الورق خر جھا ہن جیبا. ابتسم ال چ 

ى وهو يقرؤها واعتذر لصانع السفن عن أسلويه النظط. 

وھد ما کان بها 


هقل انار بالعر 
لمرفة اكان الذى يجب انار عله .. 


۸ 


١ ١‏ الفضل السابع 


التسعيرالمستند إلى قيمة 


فكر فى منتج أو خدمة لك علاقة ببيعها فى الوقت الحالى. (إذا كنت موظفا 
فأنت المنقع! ؛ وإن لم تكن تعمل مطلقاً. فكر فى القيمة التى تستطيع أن تمولها 
من خادل قیامك بما ترید آن تقوم به). 


مال + تفديم خدمة الحثاية بالخيل. 
حدد ما تعتقد أنه سعر "مناسب" طبقاً للجهد التی تقوم به کم ستتكلف لتطور 


التتج أو الخدمة التى تقدمهاء و"لقيمة الناسبة للسوق". 


مثال؛ من بين صيانة المتلكات العام الخيول وراقب معقول فى الساعة بيد 
من الناسب الحصول على راتب ٠٠١‏ جثيه شهرياً للعثاية بخصان. 
بعد ذلك قم بالعمل بأخضل ما تستطيع بقدر القيمة التى تعرضها ملى الطرف 
الآخر. إن توصلت إلى أية أسثلة لا جواب لها اكتبها. من خلال البحث عن 
إجابات للك الأسللة ستجمع العلومات انهمة التى تمكنك بان تضع سعراً 
حسب "القيمة بالسبة لهم" كممقابل االلتكلفة التى تحملها". عندما يفشل 
کل شیء آخر؛ جرب أن تساتھم! 
مثال: معظم الأشخاص يدون اهماما ال بتكلفة الخيل عن المتاية به. وبعض 
الاشخاص فد يستثمرون أكثر من ۰۰۰ جتیه فی خیولهم طوال فترة عمرها. 
ا علمت أن حصائى لن يكؤن آمتا فقعل ولكنه سيجظى بالتمارين المتاسبة 
والتدریبه والتزیین فی آتناء وضعه شی الإسطبل فان ٠۰۰۰‏ جنیه شه ریا ستکون 
ا ی 


کیف تحصل على نمال 


٤‏ لديك الآن رقمان تستخدمهما فى تفاوضك؛ رقم 'القيمة بالشسبة لهم" 
سيمنحك فكرة جيدة حول تثبيت تسعيرك: ورقم "التكلفة التى تتحماها" 
سیفنحك حدا انی واضحاء وإذا فرض عليك آقل منه يجب أن ترفض الاثفاق. 


0 


۲ ۱ الفضل اسای 


زد من شروتك فى أثناء نومك 


بينما قصبح أكثر وأكثر إتقاناً فى تحديد الفرص لإضافة قيمة فى الحياة 
واستبدال تلك القيمة بالمال, ستبدأً فى ادخار احثياطيات من الال النقدى. وإن 
استتخدمت هذا امال "الإضافى" بحكمة؛ بمكنك أن تخلق حياة بها ورة مالية 
دون الحاجة لأن تعمل بجد أكثر, لفترات أطول أو حتى بطريقة أكثر ذكاء. 
عندما تم تقدیم هواتف "بلاکبيری" لأول مرة؛ بین لى أحد أصدقاثی آنه 
يستطيع أن يتابع مقدار المال الذى يحصل عليه وهو يجاس على العشاء؛ وعلى 
الرغم من أنه بدأ حياته بالعمل قى مصنع» فإنه يسافر الآن حول المالم وقد 
صنع الملابين. 
لی صدیشة آخری؛ تھوی الطھی, ادخرت وادخرت الال حتی کان لدیھا ا مال 
الكافى التدفعه لتنشا مطعماً. ولأنها عملت فيه طوال الستوات القليلة الأولى 
کل یوم وأ. بت فإنها الآن قد افتتحت مطعمين آ- 
الأسبوع. وفى نفس الوقت» جعلتها المطاعم مستقرة مالياء 


ل یومین فقط فی 


لى صديق آخر وهو موسيقى بارج؛ جد طاقته المبدعة فى تأليف الموسبقى 
الى تجلب المعة للمالم. أصبحت إحدى أ ناجحة للفاية مما جعله ية 
إليها بأنها ستكون '"راتبه عند التقاعد". حتى وهونائم تذيع المحطات الإذاعية 
شى جميع أنحاء العالم أخنيته وتجنى له المال. 

ريما يكون "اسر" المظاق للحضول على الال هو: 


کیٹ تحصل ملی الال ۱۹۳ 


لا تجعل تفسك تعمل من أجل امال 
عندما يمكنك أن تجعل الال يعمل لأجلك! 


الطريقة التى تقوم بها بذلك هى من خلال استثمار وفتك وطافتك. ومالك فيما 
يسم" أصول توليد الربع". 

ماهو أصل توليد الربح؟ 

هوی شیء تمتلگه ویجعلك تحصل على المال سواء استخدمته أولم تستخدمه 
الى العمل: قد يكون ذلك عقارا مستأجراً أوجزءا من اللكية الفكرية: أومشروعاًء 
أو متته أو اختزاعا هال آو تی غلا مه تجاریه شمالة. 

هذا أيضاً واحد من الاختلافات الأساسية بين كيفية هيام من يفكرون بطريقة 
ثرية ومن بفكرون بطريقة اق أموالهم: 


تقيرة أموالهم على 
- الاحتياجات التى تكلفهم ا لمال الآن والأشياء عديمة الجدوى التى تبدو 
مرحة فى وقتها ولكنها ستكلفهم المزيد من المال فى المستقبل. 


هذا أيضا هو الغرق المهم بين استخدام وظيفة للحصول غلى المال واستخدام 
أصل - فالأصل سيستمر شى توفير الال لك حتى بعد أن تتوقف عن العمل. وهذه 
الأيام, مع استمرار الإنترنت فى تقليص حجم السوق العالمى؛ فإن إفشاء و/ أو 
الاستٹمار فی أصول تولید الربح آسهل من آى وقت سابق. 
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إنشاء لمحة مالية 


اكتب قائمة بأصول توليد الربح الحالية أوالمحتملة التى تمتلكها فى الوقت 
الحالي. لا بأس إذا لم تكن تمتلك العديد ولكن إلبك بعض الأصول الهملة 
عموما؛ 

مشت 

حاسوبى - أستطيع أن أستخدمه للبدء فى مشر يعتمد لى الإنترنت. 
متزلى ‏ اأستطيع أن أقوم بتأجير غرفة او سس مكتبا منزليا. 

هاتفى - أستطيع أن أستخدمة فى القبام بمبيعات عبر الهاتف والتفاوض مع 
العملا 

الآنء اكثب قائمة بمسئوليائك الحالية. 

أمظلة: 

أقساط السيارة 

تؤافرالوقت. 4 . 

ای شىء تمتلكة ويعثبر تحملة صعبا و إو مكلقا. 

هل أسلوب إنفاقك الحالى بحاكى إنفاق "من يفكرون بطريقة ثرية" أم "من 
يفكرون بطريقة فقيرة"؟ قيم أى مال تقوم بإنفاقه منذ الآن طبقا تلك 
المعايير. 

فكر فى ٠١‏ طريقة على الأقل لزيادة أصول توليد الربح الخاصة بك أو تقليل 
مسئوليتك خلال الشهر القادم. 

ابدأ العمل بأفضل أفكاركا 


كيف تحصل على الال ٣آ‏ 


إتقان صناعة المال 


إن لم تكن مقحمساً تجاه مضاعفة مالك حتى الآن - إنشاء أصول توليد الربح 
واقتناء دفتر ملاحظات الليونيرء فإن الفرص لا تزال متاحة لأنك عند مستوى 
ین امون جني الان باك حصت على ما طايه لمر ار باع 
هائلة للعالم . تلك القيمة؛ والحصول على المزيد من المال. 

فى الحقيقة؛ حتى تبدأً بالفعل فى رؤية نفسك كشخص قادر على إحداث 
فرق فى المالم من حولك. سيكون من الصعب عليك القيام بأى تأثير حقيقى 
على القيمة الصافية لثروتك. 

سيساعدك التمرين الأخير فى هذا القصل ( مع الاستماع المتكزر لإسطوا 
التنويم الغناطيسى) فى تمجيل العملية:.. 


۹ ۱ القضل السابع افد ت تمان ۷ا 


خبیرفی صناعة الال 


۱. فكر فى شىء تقوم به بطريقة جيدة بالفعل. قد تكون هواية, أو رياضة؛ أو 
حتى شيا تفعله فى وظيفتك أو مهئتك الحالية. عندما تتخيله لاحظ موقع 
الصورة التى صنعتها. أين تخيلتها هل هى أمامك آم للبسار أم لليمين؟ 


۴. الآن توقف ثلحظة وتخيل ما سيكون عليه الوضع إذا كت تمتلك القدرة على 
الحصول على الال بسهولة, ما الذى تتخيله. والأكثر أهمية أين تقع الصورة؛ 
أمامك أم لليسار أم لليمين؟ 


٤‏ فى لحظة؛ أريد منك أن تنقل صورتك وأنت تحصل على الال وتضعها فى نفس 
مكان صورتك وأنت تقوم بشىء جيد بالضبط. اجعلها نفس الحجم والوضوح 
اا 

عض الأشخاص يحبون تحريك الصورة إلى الان الذى كانت به الصورة 
الأخرى؛ وهناك آخرون يحبون تخيل حزام مطاطى خلف صورة الحصول على 
امال التى تلوح بالأفق, وبذلك تندفع الصورة وتعود مجددا إلى الوضع الت 
توجد فيه صورة القیام بشیء معين. 

شازعله افد 


۲. بعد ذلك لاحظ حجم الصورة هل هو حجم حقيقى. أكبر من الحقبقة أم | 
اصفرہ ھل بها ألوان : 1 1 


۸ ۱ القصل اسایع 


فى المستقبل كل مرة تفكر فيها فى الحصول على الالء توقف للحظة وتأكد أن 
صورتك الجديدة فى مكانها الناسب. 


کیت تحسنل عل المال ‏ ۱۹۹ 


الأسئلة المتكررة حول فصل "كيف تحصل على 
الما" 


س؛ ماذا إن لم أستطع التفكيرفى آى طريقة لمضاعفة مالى؟ 


من امهم أن تتذكر أن الحصول على المال يعد مهارة وبذلك فهو تطبيق لتخيلكف 
الميدع. على الرغم الأشخاص قادرون على الإجابة عن هذا السؤال 
على الفور؛ فإن هناك أشخاصا آخرين يضلون طريقهم فى محاولة الحصول على 
الإجابة "الصحيحة". وبالتالى لفترة قصيرة لا يحصلون على إجابة بالمرة. 
انطلق وامنح نقسك المزيد من الوقت. عندما يتعلق الأمر اع كلما 
كان من الصعب أن تحفز نفسك» زادت صعوية الأمر. اهدأ, لا تقيد نفسك ودغ 
الإجابات تتدفق. 


س» إننى أمتلك منزلا وسيارة. ألا تعتبر تلك أصول؟ 


إن العديد من الأشخاص يخلطون بين الأصل والمسثولية. فالأصل هو أى شىء 
تمتلکه يدر عليك المال. وامسئولية هی آی شیء تمتلکه ویکلفك مالا. على ارم 
من أن المنازل الشخمة. ٠‏ والسيارات الفارهة؛ والقوازب والطارات قد تكون نوعاً 
من الاستفلال المتع لوفرة الالء فإن كل منها يقلل من حسابك البنكى بمرور 
الوقت. ستسمح نفس تلك الكمية من الال المستثمر فى أصل توليد الربح لك 
بالتمتع بنفس تلك الأشياء بجزء منخفض من التكلفة. 

e ولكن راغب الثروة‎ O E 


١ ۷١‏ الفصل السابع 


ربما تكون "المسئولية" المفيدة الثى تستطيع أن تنفق مالك عليها هى التليم 
ليس فقط المدرسة؛ ولكن آنواع المهارات التى لا يمكن تعلمها قى المدرسة. 
مثل كيفية بدء مشروع جديد؛ أو التفاوض فى صفقة؛ وتحقيق المزيد من القيمة 
والمزيد من امال 


س ١يبدو‏ أنك تمتلك بالفعل الال اللازم لك ولکنتى مدين وبالكاد 
أستطيع توفير المال لتحقيق أهدافى. كيف يكون من المغترض أن 
آستثمر فی أصول تولید الربج؟ 


إحدى أكبر المفاجأت التى قابلتنى عندما بدأت فى دراسة المفكرين بطريقة ثرية 
هی مدى ضآلة مالهم الذى استخد موه فى تحقيق تروتهم. كما هو الحال بالنسبة 
لمعظم الاستثمارات. لا يجب دفع المال فى أصول توليد الربح فى الحال. هذا هو 
ميدأ الدعم ier‏ وأموال الآخرين لتشارك فى استقمارات 
تتخطى معدلاتك المالية الحالية. 


ازات ستتطلب منك أن تزيد من رأسمالك: 
کن سظم المالات تی ان طا می اویل بشن اوقل اتتا ررد 
أن تظهر صلابة خطة عملكف» على سبيل امثال؛ إذا كنت دريد أن تشترئ تزا 
قيمته ٠٠٠٠٠١‏ جفيه؛ فإن البنك يطالب بدراسة لإثبات أن المتزل استثمار 
قوى. وبمجرد أن تثبت الدراسة أن العقار قوی فإثهم سيعملون على توفير لمال 
ليسمحوا لك بشراثه: 

فى الفصل العاشر, سأشاركك فى مسودة بسيطة تستطي أن تبدأ مان 
خلالها فى تجميع خطتك وفى الفصل الحادى عشر نتاه امهارات 
والخطط الأساسية التى تستطيع أن تسنتخد مها لتتوصل إلى مستفمرين محتملين 
ليدغموك. 


۲ ا١‏ القصل الثامن قجمیع فربق ٹروتك ۱۷۲ 


ولا داعى لآن نقول إن "فورد" ربح القضية؛ وبذلك أظهر ما أسماه الكاقب 
ذو امؤلفات الأكثر مبيعاً عن الثروة, "نابليون هيل" ب "ميدأ العقل البارع" 
- "التنسيق بين المعرطة والجهد... بين شخصبن أو أكثر" والذى يكون مجموعة 
عقلية قوية هى فى مجملها أعظم من مجموع أجزاثها. 


تجميع فريق ثروتك 


منذ سثوات عديدة؛ کان "هتری 


ئى خضل امتلاك ١‏ بالمائة من جهود 
ماش رجل عن املا ٠٠١‏ بالاثة من 
جهودی. 


فورد"» مؤسنس شركة "فورد موتورز". 


خصما فى قضية تشهير ضد جريدة 
'ہون ہوں بی م | فی شیکاغووالتی اتهمته "بالجھل". 
ملیارد‌یرهی مجان البترون أ ٠‏ وغى محاولنة لإثبات إدعائهاء 
طالب محامو الصحيفة بوقوف السيد 
"ورد" على المنصة وسألوه مجموعة 
من الأسثلة تم وضعها "لإثبات" زعمهم بأنه جاهل. 


مبدأ "العقل البارم" 


وبعد طرح سلسلة بعد أخرى من الأسئلة الصعبة. تعب "فورد'" من اللعبة. فاتكأ 
وقال للمحامی: 


إن كنت ارين الإجابة على أي من تلك الأسئلة الحمقاء التى سالتت 
إياها لتوك. هلدئ صف من الأزرار الكهرباثية على مكتبى. وبالضئط 
على الزد الأيمن, أستطيع أن أستدعى مساعدى الذين يمكنهم الإجابة 
عن ی سؤال آزید آن أساله یما يخص العمل الڈی كرست کل جهودى 
له. 

الأ هلا تكرمك والخيرتي لم على أن أشغل بالى باللعرهة العامة من 
أجل أن أكون قادرا على الإجابة على أية اأسثلة. 2 أن لدی المديد 
من الأشخاص من حولى يستطيدون 1 


١ ۷4‏ الفصل الثامن 


السرالمدهش من يفكرون بطريقة ثرية 


عندما يبتكر الناس رؤيتهم أولاً. فى بعض الأحيان يكون هناك شعور بالاستحالة 
فحت بالرغم من أنهم يستطيمون رؤبة النتيجة التى بنتظرون تحقيقها فإنهم لا 
يستطيعون أن يتخيلوا طريقا لوصول إلى هناك دون أن يتكبدوا المناءء والتطذ 
والألم. 

لقد کان أول شىء قمت به بعد أن حققت رؤيتى الغنية الأولى فى بداية 
المشرينات من عمرى هو أن وضعتها بعيداً فى أحد أدراج المكتب والتصرف 
وكأنها لم تحدث. بدا من المضحك بالنسبة لی أن یصبح فتی عادی من " 
قادرا على أن يخوض غمار المعركة وينجح فى عالم حاول فيه الكثيرون من قبل 
وعلی ما يبدو فشلوا. ولكن كان ذلك بسبب أنفى لم أكن أعرف حتى ذلك الوقت 
السلاح السرى لمن يفكرون بطريقة ثرية. وكما قال صديقى مدرب الثجاح 
"مایکل نیل": 


کل انجاز ذو شأن هو نتيجة لمجهود فريق 


إن كل من يفكرون بطريقة ثرية ممن عملت معهم أشاء تجميمى لهذا الهج 
أخبرونى ببعض الاختلافات لنفس تلك الفكرة - المغتاح الرثيسى للثروة هو 
معرفة كيفية استخدام الجهود الجماعية اغريق عظيم بشكل حقيقى. ولايمكفنى 
أن أخبرك بمدى الارتياح الذى شعرت به لاكتشافى أننى لست مضطرا لأن أقوم 
بالآمر کله بنفسی: فلم آکن مضطراً لأن عرف کل شیء. وکل ما کان یجب عل 
ا 


الخقبجة: aM ET‏ 
بقدرتهم علی اختیار أشخاص ج 


أن تحيط نفسك بأشخاص يستطيعون مساعدتك فى إضاقة قيمة لعملك وإدارة 
أمۆالك. 

الآن عندما أقول فريقاً: لا أعتى أنك مضطر لأن تذهب على الفور وتوظف 
العديد من الأشخاص ليغملوا كموظفين لديك. بل إننى لا أقترح أن يعتقد كل 
شخص يدعم شخصا ناجعاً آنه جز من خريق كرو# هذا الشتص. اندي 
من الآشخاص الذین ساعدونی کٹیراً شی حیاتی لم بقابلونی مطلقاً. فربما يكونوا 


أهدافك على كاهلك ستحطمك فى الثهاية. على الرغم من 


واحد منا لدیه کل الحق فی أن یکون فخوراً بأی مستوی إنجاز 


الأعمال التى تدعمناء صنموا المنتجات التى نستخدمها ونربح منها الأموال التى 
تجد طريقها إلى حسابنا البنكى فى النهاية. تخيل كيف سنكون حركة العمل 
بطيئة إذا كان علينا أن نصنع رقاقات الكمبيوتر بأنفسنا من السليكون ونجمعها 
باستخدام أدوات بسيطة مصوعة من الخشب والحجر الذى وجدناه ملقياً حول 
الكهف! 

عندما تدرك آنه لا پوجد شىء مثل نجاح شركة "21۷", يمكنك أن تبدا 
بشكل نشيط فى دعم العلاقات المثالية لتدعمك بينما تتقدم تجاه خلق رؤيتك 
الغنية" 


١‏ |1 الفصل الثامن 


إعداد فريق أحلام ثروتاك 


١‏ اكتب وصفاً للرؤية الغثية التى خلقتها نفك فى الفصل السادس ‏ الهدف 
فى الحياة: سواء مادى أو معنوى؛ والذى سيكون بالنسبة لك خلاصة النجاح 
وال 


إن واجهتك أى مشاكل فى هته الخطوة. من الشخص الى تعتقد أنه 
يستطيع مساعدتك فی کشف ما يومك آکثر؟ 
۲ اكتب قائمة بنقاط قوتك ونقاط ضعفك فيما بخص حلمك الكبير ‏ تال 
الأشياء التى تقوم بها بشكل جيد وتلك الأشياء التى لا تقوم بها بشكل جيد. 
توق نجاحك. 
إن لم تكن تاکسا من نقاط قوتك ونقاط ضعفك: اسأل الأشخاص 
القربين منك غنها. قد تندهش مما ستكتشفه! 


ا 


٣‏ إلى جائب كل نقطة من قاط الضعف؛ اكثب الصفات المميزة للشخص الثالى 
الذى يمكن أن يدعمك فى تلك النقطة. 
أمثلة. 


ید شخصا امین لخایة بهتم بالتناصیل وبا فی 


آنا سيئ فى المحاس 
الرياضيات. 

لا یمگنئی ان اسوق نفسى ۔ ازيد شخصا منفتحا بطريقة طبيعية ويؤمن بشدة 
بمااقوم به 

اا غير متم ۔ ازید فصا پاب ۲ 
واللخططات. 


ويقضل عمل القوائم والجداول 


أجب عن كل من الأسئلة التا 


الآن اكتب قائمة بأسماء الأشخاص الذين هم جزء من فريق شروتك بالفعل. 
يمكن أن يتضمن ذلك الأصدقاء أفراد العائلة؛ الجيران, والزملاء؛ ويمكن أن 
يتضمن أيضا المؤلفين والنماذج المشرفة الذين يلهموئك ويعلمونك سواء كان 
ذلك بصفة شخصية أو من خلال كتبهم أشرطتهم, تسجيلات الفيديو إلخ. 
قذكر. أن فريق فروتك ينكين من أولنك الأشخاص الذين يدمموك سمي 
لتحقيق حلمك و/أو حياتك البومية بغض النظر هما إذا كانوا يفكرون فى 
أنفسهم بتلك الطريقة أم |١‏ 
بعد ذلك اكتب قائمة بكل الأدوار التى تود تحقيقها إدا كنت تبنى فريق دعم 
روتك من نقطة البداية. 


هثال: مدرب ناصح رئيس مشجمین | محفز معلم | مدرب مستشاز مالی. 
محا ماسب بال 


كم عدد الأدوار التى تم شغلها أو يمكن أن تشفلها من خلال أعضاء من 
رق الحا 


إذا كنت ستبداأً فى تكوين '"فريق شروتك الثالى" من الذى تود بشدة أن يقوم 
بتلك الأدوارة 


من فی ریق شروتك الحالی پستطیع أن بادك فی إیجاد للام عبين "الذين 
فی فریق شروتك المثای؟ 


١ ۸‏ القصل الثامن 


لد لاحظت آن العديد من الأشخاص 

ایتک آل سوم بلي ند يحصلون على اللصيحة من اص 
لاتخئ الاعتماد الآخرين در 

EN u u 

ررر | اکا ھرایت' اشع رل هی الاما 

مليارذيزة ومقدمة رامع أ ولكن إذا لم يكن غنيا؛ اذا تستمع إلى 

تدبغزيونية | ما يقوله عن المال9 

من أكثر الخبرات المدهشة التى 

تعلمتها حين قمت بالتعرين السابق هو 

وضع قائمة بأسماء الأشخاص الذين 

منت أحصل منهم على 


كانوا بالفعل أضراداً من فريقى؛ وذلك ببساطة لأننى 
اللصيحة. 
شى البداية؛ كنت مشدهشاً من عدد الأشخاص الذين ضمتهم القائمة. بعد 
ذلك بدأت فى التفكير فى مدى إسهامهم. بعض الأشخاص الذين طلبت منهم 
النصيحة كان لديهم العديد ليقولوه» بالرغم من أننى صادق إن قلت إنهع لم 
تفسهم. وكان اثنان منهم ناججين فى صناعة الالء ولكنهما 
کانا أفضل بكثير فى خسارته بمجرد الحصول عليه وكان القليل من الأشخاص 
امؤملین فی قائمتى هم من تحدثت إليهم قليلاًا لذلك بدأت فى تفيير قوام 
فريقى؛ باستخدام العملية التالية. 
انتظر لحظة الآن لتقوم بذلك بنفسك... 


تجميع ريق ثروتك 


الترتيب حسب أفضلية التفون 


اكتب قائمة تضم كل شخص تحدئت إليه فى فترة قريبة عن العمل أو الال 

سواء ہشکل محترف أو بشكل مارض. 

من فى تلك القائمة قدم لف نصيحة فی اماضی كانت سبباً فى حصولك ملي 

الالء أو دعمك فی تحقیق أهدافك؛ 

الآن رتب القائمة حسب أفضلية من أعطاك النصيحة التى جعاتك تخصل | 
بر أوالذى ساعدتك تصيحته كثيرا فى وقت الحاجة؛ 

فكرفى استبدال أو حذف العديد من الأشخاص من الجزء السفلى من القالمة 

بقدر المستطاع. 

تأكد من الأشخاص الوجودإن فى قمة القائمة ولهم قيمة تشر بها بهعاك | 

أن تستخدم بعض الخطط من الجزء الخاص فریقد ت | 

اخترع بعضاً من عندك. 


4 
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زيادة فريق شروتك 


بفرض أنك تمرفت الآن على بعض الثفرات فى قربق ثروتك الحائى؛ الخطوة 
التالية هى ملء تلك الثفرات من خلال أفضل الأشخاص المتاحين لديك. 

فى وااحد من كثب النجاح المفضلة دى Simple Steps to 1p 05sib]ê‏ 
D/45‏ عرض المؤلف "ستيفن سكو" النصائح التالية لاستشاريى التوظيف» 
والثى حولتها بشكل مطلق ليتناسب مع أعضاء التوظيف فى فريق ثرونك: 


.١‏ "فريق أحلامك" 


اكتب قائمة بالأشخاص الذين تود أن يكونوا ضمن فريق شروتك. رتب الأسماء 
وفقاً للأفضليةء بدأ بالأعضاء المحتملين "لفريق ثروتك". 


۲. البحث 


اكثب كل شىء تعرفه من كل شخص موجود فى القائمة - الأشياء المحببة لهم 
الأشياء المكروهة؛ الاهتمامات والرغبات. لا تخش السؤال والقيام بأى بحث 
إضاقى - وكلما كنت مهيا بطريقة أفضل» سار الأمر بشكل أفضل. أيضاً؛ كلما 
عرفت المزيد من المعلومات عن سجل الحياة الخاص بهم» كانت اختياراتك 
أفضل بالنسبة لمن سيكون فى فريقك. 

وقد وجدت أن الصفة الأساسية المشتركة بين جميع من يفكرون بطريقة ثرية 
تقریباً هی آنهم یختارون أفراداً ضالین فی فرقهم. 


تجمی فریق شروتك ۱۸۱ 


. جهزعرضك 


استخدم ما تعره وما تعلمته من 
رسمية أم غير رسمية, بشكل عام أم خاص علنياً أم سرياً.وعلى الرغم من أن 
عبارة 'مرحباً, ھل تتخیل وجودك ھی طریق ٹروتی؟' قد یکون لھا آثر بالنسبة 
لبعض الأشخاص فى قائمتك. انیا کتاتکون سببا ریسا شن رذق من اندید 
من الغرف بمجرد دخولك إليها 
على أقل تقدير؛ يجب أن تكون قادرا على أن تذكر بالضبط الشىء الذى 
تریدهم أن يساعدوك فيه وناذا فی آقل من دقر 
مال رایان, داشما ما آکین مددخشا تکیئی اکٹر ڈکاء ینما اشحدت ایک من ای وت 
آخر. هل توافق على أن تجملنى اأعرض ليك أفكار اأعمالى قبل أن أتعامل مع البنوك 
الأحصول على الال 


.٤‏ أجراتصالا 


القاعدة القديمة لطلب المساعدة كانت: القابلة الشخصية الفضل شىء وياتى 

بيذ ذلك التحدت فى الهاتف. ثم ياتى ,رسال الخطابات فى اللركز الأخير. على 
أية حال هنذه الأيامء يمكنك أن تجد البريد الإلكتروثى الذى يمكنك من الوصول 
لى أشخاص لم تكن قادراً على التحدث معهم فى الماضى. 
ومهما كانت وسائل اتصالاتك حاول أن تكون مختصراً ضمعظم الأشخاص 
يستحقون الحصول على المساعدة من خلال احترامهم للوقت! 


۲ | الفصل الثامن 


تهيئة فريقك للعمل 


TEE‏ الآن بما أنك بصدد بناء فريق ثروتك؛ كيف تستطيع 
دیا الحصضول على أفضل ما لديهم ؟ 


ملل سد إليك قائمة مختصرة ببض الطرق المفيدة 
قول مأثور إثيوبى | للحصول على الاستفادة القصوى من الأشخاص 
الموجودين فى فريقك. 
تواصل معهم 
إئنى أفضل الاحتفاظ بقائمة منفصلة فى برامج دفتر العفاوين وإدارة الاتصال 


الخاص بى لأعضاء فريق ثروتى. وأقوم بالاتصال بكل شخص من فريقى بانتظام 
سواء كنت "أحتاج" لذلك أم 3¥ 
فإن الاعتراف بتقديرى لوجودهم فى حياتى أمر مهم خاصة عندما تعن 
التزامات العمل أننى غير موجود بصفة خاصة فى حياتهم من وقت لآخر. 
ولأننى أتواصل مع كل فرد فى فريقى؛ عندما أحتاج إلى النصيحة أوالمساعدة. 
فإن نظرة سريمة إلى قائمة فريق ثروتى ستذكرنى بالشخص الناسب لأتصل به 
أو أراسله عبر البريد الإلكترونى ليساعدنى فى أن أعود مسارى. 


تجمیع فریق روتكد ۱۸۳ 


۲. لا تخش الدفع لهم 


لقد وظفت شخصاً منذ شهور فليلة براقب مجز على الرغم من عدم وجود 
وظيفة شاغرة فى هذا الوقت؛ وبالتأكيد لم تكن هناك ميزائية كبيرة لتوظيف 
ذلك الشخص. إذن ما الذى قالة جعلنى أقرر أن أدعمه؟ 

کان یعرظنی ویعرف طبیعة عملی واقترح على أن شرح کیف بمکنه أن پطوز 
جانبا مهما من عملی كنت قد أغفلت أهميته. القصة الٹی آخبرنی إپاها كانت 
أنه يستطيع أن يحقق مالا كافياً ليدع لنفسه مراك عديدة. 

فکرت فی الأمر مراث عديدة وراجمته مع مستشاری وتم دهم قصته» على 
الرغم من ذلك كان ما جعلنى أوظفه فى النهاية هو ما قاله: "سأكون مولد ثروة 
لك کل پوم سا وأسأل تفسى كيف أستطيع آن أحصل لك على المال". 

هذا مثال رائع للقيمة التى يمكن إدراكها. وبدلاً من مجرد اطلب وظيفة 
أخبرئى عن قدر المال الذى سيصنعه واعتمد شى طلب راتبه على ذلك. 

إن مولام الأشخاص الذين يحصلون على راتب كبير يمتلكون منظم حرارة 
ثروة مرتفعاً؛ وإیمانهم وشففهم بما یقدمونه للعالم قوی ثلفاية. 

وفى الحقيقة فإن العلاقات تعمل بطريقة أفضل عندما يعتمد تبادل المعلومات 
على الصداقة والدعم المتبادل. ولكن بما أن امال أصبح أثفه 


ل خض الرفع لأجله عندما لا تكون الصداقة وحدها كافية» أو عندما لا تريد أن 
تون مرغها عل رد الجمیل فی یوم من الأیام. حتی عند ما یکون المال قليلاً فان 
الحصول على المساعدة من الشخص المناسب ذاثما ما يستحق الثمن. 


١| 4‏ الفصل الثامن 


.٣‏ ارتفع بنفسك عن صغائر الأمور دون أن تهماها 


عندما يتعلق الأمر بأن تحيا حياة أحلامك. فإن أحد أقل الآمور ضالية لحكمة 
إدارة الوقت هى فكرة "التفويشن". ونظرياً؛ تمتبر فكرة التفويض فكرة صاثبة: 
لينا أن نبحث باستمرار عن الأنشطة التى نستطيع أن نفوض فبها 

مساعديناء زملاءناء أزواجناء وأبثاءنا لنوفر وتا "لأشياء أكثر أهمية". 

على أية حال؛ توجد مشاكل عديدة بالنسبة لهذا المنهج من الناحية العملية. 
فقد يؤدى التفويض إلى القول "البعيد عن الثظر؛ بعيد عن الفكر" بالنسبة إلى 
ما تم التفويض إليه؛ والذى بالتالى يمكن أن يكلفتا الوقت؛ والطاقة فى التغليم. 
والتدريب» والقلق حول إذا ما كانت المهام التى نقوم بها بأنفسنا بسهولة يمكن أن 
یقوم بها الآخرون بشكل ملائم أم لا 
وهذه إحدى القواعد الجيدة الأساسية فى التفويض: 


فوض المهمة. وليست امسئولية. 


هناك شىء اتفق عليه كل من يفكرون بطريقة ثرية ممن قمت بدراسة سلوكهم 
وهى أنك يجب أن تحصل على التجديدات المنتظمة بالنسبة لا وقف عليه أعضاء 
فريقك فى المهام والمشروعات المختلفة الموكلة إليهم. فكر فى تلك المراجعات 
وكأنك تمتك نظام "جی. ہی. س" لأهد افك - فھذا یمکن أن یکون مغید ا بشکل 


هائل؛ ولكنه يساعد فقط إن أخذت وقتك فى النظر إليه بعين الاعتبار وكنت 
راغباً فى ضبط مسارك عند الحاجة. 


قجمیع فریق دروت ۱۸۵ 


.٤‏ أشركهم فى رؤيتك الغنية 


بعضن أفراد فريقك سيحقزهم المال» 
وبعضهم سيحفزهم الوضع والسلطة؛ | تنموالزهور غندمايتم ريها 
وآخرون سيحفزون من خلال التحدى. | وتذبل عند مالايحدت ذلك ولا 
ويبقی آخرون سيهتمون قط بالعمل مولي | يحتف البشر عن ذلك والقادة 
إن کان العمل يشعرهم بالشی أو كانت 
طبيعة العمل معاك ممتعة. 

ولكن الشىء الوحيد الذى سيتخطى 
كل تلك الاهتمامات هو الشعور بالامتلاف. 
فعندما يشعر الناسس بالفعل آنهم يرتبطون 
نها فإنهم سيعملون بجد ليدعموك آكثر 
فى أنفسهم. وكلما استطعت أن تجمل رؤيتك واضحة 
وحقيقية: زاد غد الأشخاص الذين سيريدون أن يكوتوا جزء من الصورة: 

وعندما تأخذ وقتك لترسم لهم صورة واضحة لما ترغب بلوغه وتريدهم 
أن يكونوا جزءاً منهاء فإن هؤلاء الذين يختارون أن ينضموا لك سيتبعونك إلى 
أقصی مکان تريد أن تذهب إليه! 


''ریتشارد برانسون'» 
ملیاردیر ورجل أعمال 


۹ ۱ الفصل الثامن 


خطوة أخرى أخيرة لزيادة فريقاف... 


فکر فی مشکلة تاق باجان علیف 
لقند کان شهنارى داثتأًهو آن أى شخصن | جلها الآن. إذا طلبت النصيحة 
يستطى التيام بالأمر لعل من , ق اق 
| الم سارت ما انج اج 

مؤسس وريس شرك کینکو 


تعتقد أنهم سيمدوئك بها 

فىجلسات التنويم امغناطيسى 
التى أقوم بهاء غالبا ما أقوم بتمرين يسمى "تأكيد النشوة العميقة''. ولك تد 
النشوة العميقة لشخص ما؛ من الضرورى للمشاركين أن يكونوا ذوى دراية بعمل 
هذا الشخص. وفى الحقيقة لاد أن يكونوا قد قاموا بت 
شاهدوه فى أشرطة الفيديوو/ أو استمعوا إلى تسجيلات صوتية له. 

بعد ذلك أضمهم فى حالة نشوة وأوجه عقلهم الباطن ليكونوا ذلك الشخص» 
بطريقة تشبه إلى حد ما انماس الممظين تماما فى إحدى الشخصيات. ويبدءون 
فى تحريك أجسادهم بالطريفة الثى يتحرك بها هذا الشخص ويتحدثون بنفس 
الطريقة التى يتحدث بها. 

وداثماً ما تكون النتائج مذهاة وغالباً ما تكون مضحكة للفاية. وبقیامهم ہما 
يشبه فى البداية التقليد البسيط؛ يصبحون أكثر ثقة. أو تفاؤلا. أو إبداعاء أو 
ذگاء. ويشبه الأمر ما لو کا بم لطبيعة أو كلام هذا الشخص يجلهم 
يحصلون على تفس جودة الأفكار. 


REE 


إن ما تعلمته على مر السنين هى أنك لا يجب أن تدخل فى ثشوة عميقة 
لتحصل على فوائد هذا التمر تخدم حالة أساسية من الأسلوب 
النفسى للحصول على منظور أو رؤية جديدة لأى مجال تود اكتشافه. بتطاب 
ذلك "الدخول" إلى منظور شخص معين ماهر فى المجال الذى تود اكتا 
النظر إلى موقفك الحالى" من خلال أعينهم" 

وإليك کل ما يجب عليك فعله: 


ت اة 


۸ ۱ القصل الثامن 


الدخول إلى عالم الثروة 


.١‏ أغلق عيئيك وتخيل أن أكثر شخص تود أن تطلب منه النصيحة حول أى شىء 
تعمل فبه يقف أمامك. 

۲ فى خيالك انغمس فى جسده وشاهد واسمع الأشياء بالطريقة التى سبراها 
ویسمعھا بھا. 

۴. رکز فی ی شیء تعمل فبه ولاحظ الروئ التی تحصل علیها. 

من منظور مستشار شروتك, اطرح على تفسك كلا من الأسللة التالية: 
۰ ماالذی يجب أن أكثر من القيام به؟ 
۰ ماالذى يجب أن أقلل من القيام به؟ 
۰ ماالذی یجب أن بدا فی القیام به؟ 


۰ ماالذى يجب أن أتوقف عن القيام به؟ 


ه. تصرف وفق أفضل الروئ التى تحصل عليها بقدر الإمكان! 


لا تقاق إن كان ذلك غريب فى البداية - فكلما كررت القيام بذلك, أصبح 
سهولة وانسيابية. 


تجمیع فریق شروتك ۱۸۹ 


الأسئلة المتكررة حول فصل "تجميع فريق ثروت" 
س؛ لا یوجد ھی فریقی آی شخص۔ کیف أبدا؟ 


ما دمت قد بدأت فى قراءة هذا الكتاب والاستماع إلى الإسطوانة المرفقة به. 
ققد زدت من فريق ثروتك ليضمنى آنا وكل الأشخاص الذين قابلتهم وعرضتوم 
عليك من خلال هذا الکتاب. فلن تکون مضطراً لأن تهاتف "ریتشارد برانسون". 
روديك"' لطلب النصيحة منهم. فخططهم الخاصة 
بالثروة والنجاح غير موجودة فقط فى هذا الكتاب. بل إنها متوفرة بجرعات 
EN‏ قاموا به وكل كتاب قاموا بكتابته أو المشاركة فيه. 

لاضن "الاتضان : ات تریده» بمجرد التفگیر فی 
حلھا؛ ٹم بعد ذلك تفکر فی آکثر شخص تود أن يساعدك فی حلھاا 
افة إلى ذلك فإن آى شخص يساعدك فى أى مجال من مجالات حياتكف 
ك إن أردت التفكير فيهم بهذ الطريقة بدءأً من النادل الذى 
يقدم لك القهوة فى الصباح ليساعد فى تنبيه عقلك وصولاً إلى المبرمجين فى 
هوقع '"جوجل" الذین یعملون باستمرار لتحصل على المعلومات التی تریدها فى 

ويمجرد أن تدرك مذى الدعم الذى تحصل عليه بائفعل فى حياتك» سیگون 
من السهل کثیرا أن بد آضی تکوین " فريق آحلامك" كما تم وصفه فی بداية هذا 
الفصل. 


تود 


١ ۹۰‏ القصل الثامن 


| س؛ إنئی أقضى وقتاً عصيباً فى التساؤل عن سبب رغبة آی شخص 
فی أن يصبح جزءا من فريقى - فإننى لا أمتلك شينا لأقدمه لهم 


کان لى صديق يواعد الحسناوات أكثر من أى شخص عرفته. ويما أنه وبصفة 

خاصة ليس وسيم أوثرياً. فقد أردت أن أعرف سره هل كان ذلك بسبب دخوله 

فى حوارات طويلة معهن؟ هل كانت طريقة ارتداثه ملابسه هى مثا الإعجابة 

کلا. ما جمله كذلك هوعدد النساء الذی کان برغب فی سؤالهن. 

| إن العديد من الشاجحين بحصلون على كمية هائلة من الرضا والمعنى فى | > 1 الا 

حياتهم من خلال كونهم فى خدمة الآخرين. والسر هو )١‏ أن تكون لديك س 
الرغبة فى السؤال» و۲) لا تأخذ الأمر بصفة شخصية ولا تلومهم إذا قالوا لا إذا 

| لت محترماً لوقتهم ومتحمساً بشكل حقيقى للخصول على الساعدة؛ ستندهش 


چ 
بشدة من عدد الأشخاص الذين يرغبون فى مساعدتك بطريقتك. 


١ ۲‏ الفصل التاسع 


وصفة مجربة للنجاح 


أحد أكثر الاكتشافات المدهشة التى عرضتها 
لقد اكتشفت مايحتاج العالماليه | لرى دراستى للناجحين فى هذا الكتاب هو 
وبدد ذلك مضيت لأختيعه. | أنه على الرخم من أن كل منهم يمتلك أسلوبة 
المتفرد فى العمل فان جميعهم يشتركون فى 
الخطة الأساسية لتحقيق الثراء. وعموماء 


'اتوماس إدیسون". 


نفس نموذج تحقيق الثروة لتؤسس مشروعاتك الناجحة. 

لد اعتدت على أن أجد أن فكرة "العمل الحر" مرعبة بعض الشىءء ولكن 
بعد أن تحدثت إلى "بير جونز" الذى يكتسب شهرة واسعة كواحد من أكثر 
رجال الأعمال البريطانيين الناجحين من الشباب. وعلى الرغم من بدايته 
امتواضعة؛ فإن مشروعاته تدر عليه ۲٠۰‏ مليون جفيه سفوياً. وقد أوضح لى أن 
كلمة "زجل أعمال " تعنى ببساطة "اشخص ما يحصل على راتبه مقابل إضافته 
قيمة للمجتمع" عندما تكون راغباً فى أن ثقكر فى تفسك كصانع قيمة للمجتمع. 
فإن "وظيفتك" تصبح إلى حد ما بسيطة. 


تعرف على مجال تود أن تضيف فيه قيمة؛ 
شم تعرف على القيمة التى تود أن تضيفها. 


خلال بقية هذا الفصل, سأدخص لك الخطوات الست للشروة التي فلهرت مراراً 
وتكراراً أفناء دراسثى لمباقرة الأممال فى هذا الكتاب. ثم ساتشاراك معك فى 
دراسة حالة تطوير "ريتشارد برانسون" لجموعة شركات افيرجين | 


الدفينة فى عملك الحالی» مهما كان. 
هیا ہنا تبدآ... 


وسفة مجربة لجا 


١ ٤‏ الفصل التاسع 


الخطوة :١‏ اختر شيا ما لديك شغف أو اهتمام حقيقى به 


يعد "سول کیرزنر" ملیاردیر صاحب سلسلة 


يجب اكيت تاماك | واوق ويمترك إمبراملورية من المشرقعات 
ت آنکا انان رک اشرت اناه 
E SE a‏ الم. وقد أخبرنى أن 
ملباردیر یمم هی بره | أسرار نجاحه کان ولمه الحقیقی بالفنادق. 
الجر فقد قال؛ "عليك أن تحب تماماً ما تقوم 
8 
وعفدما لا تسير الأمور بالضرورة مما تتمنى. 
اتسن هو كاي ر2 


وقد بدأ "ريتشارد برانسون" العمل فى المجلاث ثم عازفاً موسيقى الروك. 
واستفل "بيتر جونز" ولعه برياضة التنس والحاسبات واستخدمهما فى البداية 
يدن اميد توي اة افتت زبقاذكه امسر وها بيخ كخ افر 
بومليغاً قال إن "الشف بما تقوم بة آم مهم الغاية. خاصة عندما تمعن 
طوال الساعات لتحاول وتجمل مشروعك يعمل. بالإضافة إلى ذلك فإن شنفكد 
وإيمانك سيحفز الآخرين من حولك". 

بالطبع. يمكن أن ينتج شغفك واهتمامك مما نكرهه أكثر مما تحبه. عندما 
بدآت السيدة "أنيتا روديك "هى | 
على توفير بداثل آمنة وصديقة للحيوان للطرق العملية القياسية لصناعة 

ات التجميل مثلما كانت لی تاز وسبلة تفيل نتت انها 
فيما يمتبر مهماً بالفعل فى العالم. 


اء متاجر "ذا بودی شوب" كانت مصممة 


A 


الخطوة ۲؛ حدد أين تستطيع أن تضيف قيمة 


بمجزد أن ترف غللى شىء لديلافة 
اهتمام حقية وشغف به» بعد ذلك | دجال الأعمال هم رجال حالون -يرؤن 
الشياء لايراها الآخرون. 

السيدة "أخيتا روديف" 


مؤسسة متاجر دا پودی شوب" 


یجب أن تبث عما هوغير موجود 
بالفعل ويمكنك تقديمه فى هذا المجال. 

وإليك بعض الأسئلة التى يطرحها 
رجال الأعمال ذوو التفكير الثرى 
عن الطاقة المحتملة لإضافة قيمة لأى عمل؛ أو منتج أو خدمة: 


٠ه‏ من الذى يحصل على الال بالفعل فى هذا المجال؟ 

٠‏ ما الذى بميز أكثر الأشخاص نجاحاً فى هذا الجال عن الأخرين؟ 

* ما الشىء امفقود؟ ما الذى لم يتم القيام به؟ 

٠‏ ما الذى يحتاج إليه بالفعل الأشخاص الذين يستخدمون ذلك المنتج 
أوالخدمة؟ 

٠‏ ما الذى أستطيع أن أقدمه بشكل مختلف عن الجميع؟ 


وقد لخص "'ستلیوس هاج أيونو"» مؤسس شركة "إيزى جيت" وأكثر من دزينة 
من المشروعات التى لها غلاقة بهاء جوهر الخطوة الثانية عندما فال: "يشعر 
| فی حیاتهم. هذا هو آساس أی مشروع 


۹ ۱ الفصل التاسع 


الخطوة :١‏ تخيل بوضوح كل تفصيل لكيفية سير العمل 


أحد الاختلافات المدهشة بين أكثر رجال الأعمال نجاحا ممن قابلتهم والبقية 
هورغبتهم فی أخذ وفتهم فی تخیل تفاصیل کل مشروع جدید قبل البدء بالعمل 
على سبيل المثالء صمم "سول كيرزنر"" فندقا فى عقله قبل أن يبنيه بفترة 
یرة فی عالم الواقع. وقد تخیل کل تفصیل کیف سیېدو شکله. گیف سیکون 
مظهر كل سطح؛ كيف ستكون البيئة المحيظة بأكملها. وقد كتب "ريتشارد 
براشون" صافات وسقحات من اللا سظات اة واسفا کل وجة من ابمل 
بتفاصيله الكاملة. 


وفى الحقيقة؛ قد "سال" "بیتر جونز" عن الفهوم باکمله» باحتاً عن لا 
ن الواضح والمخفى من الفواثد امحتملة وكذلك العوائق المحتملة لنجاحها. 
إذا تم التغاب على العوائق واستطاع أن يرى العمل يسيرء فإنه يبخصل على دضة 
هائلة من التحفيز. تخيل العمل يسير بشكل واضح واحتفظ بتلك التخيلات 


بالرغم من أنك اخترت القيام به. قإن أخذ الوقت فى بناء عملك فى ملك 
و/أو على ورقة هو خطوة مهمة للغاية. احرص على النظر إلى الجانب السلبى 
بالإضافة إلى الجانب الإيجابى وكلما زاد عدد الموائق المحتملة التى يمكنك 
التنبؤ بها وحلها فى امقابل» قل عدد العوائق الحقيقية التى ستواجهها وسهل 
التغلب عليها. 


وضفة مجربة لفاح ٠۹۷‏ 


الخطوة 4: قدر المخاطر وقرر أى منها تستحق المجازفة 


آخبرنی اللباردير 'افیلیب جرين" ذات 


مرة أنه قام بشراء ۲٠٠١‏ ردن ان حیشما ری مشروعاًناجعا فاعم ل 


یری یا متهاء وعندما سالته کین ر | هناك شخصاما اتد خراراشجاما 
: ''بیتردراگر". 

الثقة للقيام بشیء يبدو خ ا للغايةء 
ام بشیء يبدو خطیرا 8 


أدهشنى بقوله» "إثنى لا أخاطر. إننى 
قوم بما أسميه " المخاطرة المدروسة". 
وقى هذه الحالة. لا أحثاج إلى رؤية المتاجر. لقد رأيت الجائب السلبى فى الاتفاق 
وعرفت أنه يستحق ذلك. وبشکل أساسی» قإئنی أقوم بعملى ثم أراهن على 
قراری الخاص! 

وقد ذهبت "أنيتا روديك" إلى ما هو أبعد من ذلك وقالت إنها لم تقابل مطلقاً 
رجل أعمال پخاطر, فتقول: 'اجمیمنا نقوم بمخاطر محسوبة - بمعنی آخر, نقدر 
الجوانب الإيجابية وكذلك الجوائب السلببة لأى قرار كبير ونتصرف طبقاً له". 

هذه الرغبة فى المجازفة بعد حساب الجانب السلبى والجائب الإيجابى هى 
رغبة شاثعة. وقد حصل منتج الأفلام العبقرى "جورج لوكاس" على الليارات من 
حقوق بيع آفلام "حرب النجوم" الث أنتجها. وعندما تحد نی آنه 
جصل على الفكرة عندما نظر بحذر إلى الجوانب الإيجابية والجوانب السلبية 
المحثملة من أول فيلم فى السلسلة. 


٠| ۸‏ الفصل التاسع 


يقول "لوكاس"؛ "لقد اعتقد الجميع فى ذلك الوقت أنها استراتيجية مالية 
ذكية. ولكن الحقيقة هى أننى كنت مهتماً بأن الفيلم قد لا ينجح تجارياً. وقد 
علمت أنه قد يخلق "حالة إعجاب" لدى الجمهور. ولذلك توصلت إلى أننى 
أستطيع الحصول على المال من خلال التسويق الذى سيساعدنى فى تمويل قيلم 


دی 


وإليك طريقة سريعة لحساب معدل الخطر/ المكافأة لأى مشروع جديد 


حساب المخاطر 


۱ فکرفی قرارتدرس القیام به والذى يشعرك بالقلیل من الخطر. 

۲ على مقياس من ١‏ إلى ٠٠١‏ حدد مقدار الفائدة التى ستمود عليك من القيام 
بف خاس إ5 نت اجا 

۴ لی مقیاس من ۱ إلی ٠۰‏ حدد مهدر اتاثیر السلبى على مشروعت أو حياتف 
إذا لم تعمل تلك المخاطرة. 


إذا كان الرقم الأول أكبر من الثاني فإن معدل الخطر/ ايكافاة قد رجح 
لخوض تلك المخاطرة؛ وإذا كان الرقم الثانى أكبر من الأول فربما يكون من 
الأفضل أن تجد طريغة أخرى لتستمر بها 


وسفة مجرية تجاح 0۹١‏ 


الخطوة ه: اتخاذ إجراء ضخم٠‏ 


الشىء الآخر الذى لاحظته بالنسبة لمن يفكرون بطريقة ثربة ورجال الأعمال 
الناجحين هو عدم وجود ثفرة بين قراراتهم وأفعالهم. فبمجرد أن يقرروا 
الاستمرار فى المشروع؛ فإن الخطوات الأولى للعمل تكون فى غضون ۲١‏ ساعة. 

عندما وصل "مارك بیرنت" إلی لوس انجلوس فی ۱۹۸۲ کان يمتلك ٠۰۰‏ 
دولار, ولا يحمل تذكرة لاإياب. كانت وظيفته الأولى هى بيع القمصان الصيفية 
على شاطى فينيس. واليوم هو نجج منتج برامج تلفيزيونية فى المالم. وقد 
نی ن شعاره هو "اقغز فى الأمر" - تحرك حتی ولو لم تكن مستعداً تماما 
لقد كان مؤمناً بشدة أن الجزء الأكبر من نجاحه هو رغبته فى الاستمرار فيا 
هو شغوف به حتی ذا لم یکن مقتقعاً تماما آنه پستطیع بالفعل أن ينجح. 

أما بالنسبة لى فأنا أحب أن أفكر فى العمل بوصفه الحافز الكبير. فمهما 
كان مقدار ذكائك. أو تعليمك أو رأسمالك. فإن الرغبة فى القيام بعمل عظيم 
تضعك على الغور على قدم المساواة مع أغنى الرجال والنساء فى العالم. 


١| ٠١‏ القصل التاسع 


الخطوة :١‏ توقع العوائق» تعلم من العقبات واستمر فى المضى 


نحو أهدافكف 
على الرغم مسن أن بعض من يفكرون 
حینما كنت أزاجه عقبة ما؛ كنت تغط برقا دود کان کدت م يموت 
سی والستمر فى بتي ة نواحى يان | | بانهم متفاشون اذ 
لای اومن نند E e‏ 
ا , | واقيون. لاشيء فى الحياة يظهر كأنه 
ید "فیلیب جرین" 
SRE ARSE‏ مخطط بالضبط؛ وطریق دون مطبات 
بالتأکید لا دی تریب ا لأی مکان ذی 
أهمية. 


بدلاً من أخذ العوائق كسيب للتوقف أو اعتبارها “علامة من الكون". 
يستخدم رجال الأعمال الناجحون بالغعل كل عقبة كفرصة للحل المبدع للمشكلة 
والعمل الخلاق. وإن لم يعمل المشروع فى النهاية بنجاح» فإنهم ينشطون أنفسهم. 
ويجددون من أنفسهم للعمل من جديد ويمضون للعمل. 
المرونة تنتج من الإيمان بالنفس ومن خلال التخطيط للجوانب السلبية. 
ويشارك "بيتر جونز" برأيه فى تلك العملية فیقول: 


ا سمرت ھن سیرک کی وشو عا ن ن شه 
من كلك المقبة؟ ما الذى يجب أن تقوم به بطريقة مضتئة ليسير الحمل؟ ثم أخلق 
تود جديد أ لكيقية سير العمل وأستمر فى هذا السيناديو هى عقلى حى غلم 
أنه سيممل. وإذا واجهتنى عقبة أ تحد آخر فإائئى أعود ثائية الى رؤيتى للتوجيه 
والتحفيز. وعلى الرخم من أن الأشياء فد لا تحدت داثماً كما خملطت لها قإائنى 
داشما ما سل الى هدفى فى النهاية. 


۳٣١  اةبرجمةفسو‎ 


وضع وصفة النجاح موضع التنفيذ 


عندما سألت السيد "ريتشارد برانسون" كيف قر البدء فى مجموعة شركات 
ف أعطاتی مالا نموڈجياً لعمل وصفة النجاح على أرشض 
الواقع. ووفقاً لكلماته: 

"لقد بدأت فى إنشاء شركة للخطوط الجوية لأننى كنت أسافر إلى جميع أنحاء 
الغالم لزيارة الشركات - وكائت تجربة الطيران على خطوط الطيران الخاصة 
بأشخاص آخرين مريعة. فكرت أننى أستطيع القيام بذلك بطريقة أفضل. فى 


ذلك الوقت» لم تكن هناك ضيافة أثناء الظيران. كذ لأحضل غلى 
شىء بشبه الد جاج تضعه أمامى مضيفة لم تكن باسمة الوجه وكانت المقاعد 
غير مريحة؛ وكان الطيران مجرد تجربة فظيمة". (الخطوة الأزلى) 


لذلك بدأ فى أن يسأل تفه عن الشىء الناقص فى تلك التجربة ما نوع 
خطوط الطيران التى يفضل أن يسافر بها بطريقة مثالية. قال للفسه: "كما 
تعلم؛ إئنى أفضل إلى حد ما الحصول على جلسة تدليك إلى حه ما ألا 
أكون ملتصقاً بمقعدى طوال الرحلة - أن أذهب إلى مقهى. أود خملا أن أحضل 
على خيارات للترفيه أكثر من مجرد مشاهدة فيلم واحد". (الخطوة الثاية) 

من هذه البداية البسيطة من تلك الأفكار الثرية ولدت واحدة من أكبر خطوط 
الطیران وأکثرها نجاحا فی العالم. ولکن قبل آن یقوم بی عمل» تخیل كيف يمكن 
أن یسیر العمل بکل تفاصیله. کما قال: "إتنی أومن بشدة بتدوین کل شیء - آى 
كتابة قوائم طويلة تحتاج للتنفيد. ولإنشاء خطوط الطيران تبت صفحات من 
الأفكارء فانا أساساً أحب ابتكار الأشياء . وانشاء مشروع يشبه ت تقریباً رسم لوحة 


ففية. قد یېدو إلى حد ما ا للصداع؛ ولكنك تحاول أن تبدع قطعة فنية'. 
(الخطوة التاللةا ر 


۴ اا اتفضل اتاج 


ہجرد أن کٹ ارد ټرافسون" خطته لإنشاء شرکة 
نآ شى البم ةع القاط. كف شرت فاقلا اليف أن تی ت م 
الجوانب السلبية. لذلك: فلأننى لم أكن أعلم شيا عن أعمال خطوط الطيران. 
قررت أنه إذا لم بستمتع الثاس بالتجربة التی يحصلون علبها على مغن طائراتى. 
فإننى لن أخاطر بمجموعة "فيرجين جروب" بأكملها من خلال الاستمرار 
بالعمل. وجدت آنه عندما نفسك من الاحتمالات السيئة؛ ضدائما تس 
أن تحاول أكثر مما هوممكن". (الخطوة الرابية) 

وبمجرد أن أنهى كتابة خطته وقام بتقدير الجوانب السلبية, بدأ ""براسون" 
فی العمل فیقول: " لقد بدأت أحاول آن آری إن کان ممکنا بالفعل آن أضع كل 
تلك الأفكار التى كنت أمتلكها موضع التنفيذ. وأتذكر فقط التقاطى لسماعة 
الهاتف والاتصال بشركة "بوينج" وسؤالهم: "هل لديكم طاثرة من طراز ۷٤۷‏ 
مستعملة9". وهنا بدأ الأمر بالفعل". [الخطوة الخامسة) 

حدما ايتعاق الأم بامرونة؛ فإن السيد "اريتشارد برانسون" يعد تموذجاً 
یحتذی به. ویقول: "طا لما قمت بکل شیء استطیع القیام به لتجنب سیر آی شیء 
بطريقة خاطئة؛ فلن أشعر بالسوء إن حدث ذلك. إن لم تجح المجازفة فأنا 
فى مواصلة الأمر. وهذا هو الدرس المستفا 


أن تضع الأمور نصب عينياف 
وأعتقد أنه من امهم أن نكون قادرا على القيام بهذا. من الهم أن تكون إبجاب 
تتعلم من الأخطاء وتتعلم عندما تسوء الأحوال. وكنث فقط أنشط نفسى وأستمر 
فى التقدم". (الخطوة السادسة) 


وصفة مجربة نجاح 


اختيار أداتك لتحقيق الثروة 


بعد أن اتضحت لك الآن تلك الوصفة 
اجرب لجا ان ركت اتشر ازع | جب الايا اا شون مو 
القوي دة اقيق لقوق د دة ر أ ده لا تما اجون اول 
أو منت ج أو صناعة والتى ستضيف إليها ا 


اة رستخدمها لتخضتون عى الزن | یوسر 
امال فى حياتك أکٹر من ىوقت مضى. فلیازدیر تاشر 
إن كنت بالفعل فی عمل تحبه؛ استخدم 
تلك الخطوات لتوضح ما تفعله. وإن كنت 

موظفاًء یمکنك إما آن تخد مها فی مشروع خاص بك شی وقت راغت آو 


التقيم إمكانية وظبغتك الحالية لتدر عليك مالا أكثر مما تحصل عليه الآن. 
إليك خلاثة أشياء مهمة فى اختيار ما ستفعله بعد ذلك لتبدأ فى الحصول 
على المال: 


۱. اهتمام حقیقی 


تذكر؛ الشفف مهم فى أى عمل» ولكن لا يجب أن يكون شنفك متصلاً مباشرة 
بالعمل الذى تقوم به. وعلى الرغم من ذلك؛ فإن الاهتمام الحقيقى بهذا العمل 
أمر ضرورى. كون أحد أصدقائى ثروة طائلة من العمل فى ثلاثة قطاعات 
مختلفة:؛ البترول» الترقية؛ الصرف الصحى. وعلى الرغم من أنه لم يضف 
و ن فإنه كان يمتلك اهتماماً 

ا ها كان مهتما به للغاية هو فن وعلم إدارة 


١ ٤‏ الفصل التاسع وصفة مجربة للنجاح 


وبالنسبة لى فإئى أجد أن ربط شغفى بمساعدة الآخرين فى أن يكونوا 
أكشر سعادة مع أنواع الأشياء الأخرى التى أهتم بها بشكل حقيقى» يمكننى من 
الحصول على المال بشکل ثابت من خلال تنوع کبیر فی مجهود اتی. 


العمل القابل للتطور هو العمل الذى تستطيع أن تحصل فيه على الكثير من 
المال دون العمل لساعات إضافية؛ سواء من خلال مضاعفة جهودك (اعقاءات. 
موظفون. إلخ) أو من خلال فرض رسوم على القيمة فى مقابل الوقت المقرر 
لھا۔ 

التمرين التالى هو أحد أكثر التمارين إثارة التى يمكنك أن تقوم بها خلال 
هذا الكتاب. وبحلول الوقت الذى تقوم فيه بذلك» ستكون قد اخترت و/ أو 
اكتشفت ثانية الأداة التالية لثروتك؛ 

يمكنك أن تقوم بهذا التمرين بنفسك» ولكن تأكد من أن تأخذ بعض الوقت 
لتراجع إجاباتك مع الأعضاء المناسبين من فريق ثروتك... 


۲. سهولة البدء 


على الرغم من وجود عدد غير متنا تقريباً من طرق الحصول على المال, فمن 
المهم تحديد ما يمكنك أ أكثر مما يم به. وطاما أن الجزء الأصعب 
الآى مجازفة هو البدء بها فإنه من البديهى أن تختار شيئا يكون من السهل البدء 
به 
لذالتبدآ: اختر منتجاًء أو خدمة أو عملا يمكنك أن تنظمه وتبدأه فى غط 

شهر. هذا يعنى أنه يجب أن تختار شيقاً لديك معرفة كافية به بالفعل؛ لذلك 
قإن منحنى التعليم لن يكون شديد الانحدار. وبينما تطور تقتك فى إمكائيتك 
المتزايدة للحصول على المال» فإنك ستكون قادرا على الاضطلاع بمشروعات 
تحتوى على فجوة كبيرة بين البدء بها وبين تحقيق الشراء 


.٣‏ التطور 


كما درساء هثاك طريقتان للحصول على الال الأولى هى أن تتاجر بوقتك؛ 
هى أن تدعم مواردك. على الرغم من أن القول المأثور يقول: '' 
تصبع غنياً مطلقاً عندما تعمل لدى شخص آخر" الحقبقة مئ نفا لن تبح 
غفياً على الإطلاق عفدما تتاجر بوشتك مقابل المال. توجد ۲٤‏ ساعة فقط فى 
اليوم؛ وحتى إذا كنت تقضى طوال اليوم فى العمل ذإنها تظل لعبة للحصول على 
مبلغ محدود. 3 


١ ١‏ القصل التاسع 


اختيار أداتك لتحقيق الثروة 


| اکتب قائمة بکل شیء تم دقع مال لك فی مفابله. لا تنظر إلى القائمة فى‎ ١ 
الوقت الحالى قد تندهش مما تكتشفه‎ 


خير ضغ غاذمة مام أكثر الأفكار سهولة بمعئى آلخر! ثلك التى تضتطيع أن 
تأخذ منها بسهولة أقل مما تضيف إلبها. (إذا لم تكن متكا كيف ستستطيع 
االقيام بذلك, اطلب من شخص ما من فريق ثروتك أن يساعدك فى ذلف) 


أمثلة 
رعاية الأطفال 8 يون الأداة المئلى للبدء به وإذا ما زلت غير متاكد راج اجع الخطوتين الثائية أو 
البيعات القالكة وقم ببحث إضافى حتى يصب الاختيار الأمثل أكثر وضوحاً بالنسبة لك. 

خدمة العملاء 
الاستثمار 
الكتابة 


لقف فى هذا التمرين. عندما تجد نفسك متحمساً بشدة لفكرتك الت لا 
أن تنعطر لدم بها فإف ستكون مسقد أ لاك الخمتوة التاتية». 


الآن أضف أى شىء إلى قائمتك كنث قد فكرت فى القيام به و/ أودالما 
القيام به. 


أمظ 
تاليف الكثب 

العمل بدار لرعاية سنن 
طیار استعراضی 
مستٹمر فی العقارات 
بعد ذلك اشطب أ شىء فى القائمة لا تجد أنك مهتم بقضاء العام القاد 
حیاتك فی الترکیز عليه (هذا يختلف عن "ما تحب كثيرا أن لقو ب 
امجرد مطريقة لضنمان أنك تغد نفك لبفوزا) 
من بين الأشياء الموج فائمت ضع علدمة أمام ما نجد أله 
السهل بالنسبة لك البدء فيه خلال الشهرالقادم. 


١ ۸‏ الفصل التاسع 


الأسئلة المتكررة 


للنجاح" 


س؛ اننی مرتبك؟ يبدو لی آنه توجد ملایین الأشیاء التى أستطيع 
القيام بها. كيف أختار شيئاً واحدا فقط+ 


أحد الأسباب الشاثعة التى تجعل الناس يقعون فى مشكلة بسبب الاختيار هو آنهم 
يخشون الوقوع فى الخطأ. ولكن هذا تفكير رجمى. يمكنك أن تتعلم فقط من 
خلال ارتكاب الأخطاء» ومن خلال التعليم فقط تستطيع أن تنجح. السر هو أن 
تستمر فى تقييم الجوانب السلبية المحتملة؛ لذا فإنك لن تتقدم دون وجود خطة 
ما ستقوم به إن لم تنجح. 

على أية حال» إن شعرت بالفعل أنك تستطيع القيام بملايين الأشياءء فابتهج. 
فإن الفكرة التالية يمكن أن تكون ببساطة القكرة الأولى من بين تلك الأفكار 
المديدة. 

إليك بض الأسئلة الإضافية لتساعدك فى اتخاذ قرارف: 


٭ ماالذى ثقض أن يقوم به المال؟ 
أى الأشياء فى قائمتك تشعر أنك شغفوف بها أكثر؟ 
٠‏ ما الأفكار الأولى, أو الثانية أو الثالثة التى تمنحك أفضل وأقوى شعور؟ 


س» كيف يمكننى تطبيق تلك الوصفة !ذا كنت أريد أن أظل موظفاً؟ 


هناك طريقتان أساسيتان للحصول على المزيد من المال وأنت موظف. الأولى 
هى أن تبحث باستمرار عن طرق تجمل بها نفسك أكثر فيمة بالنسبة لشركتك. 
ويمكنك أن تقوم بذلك من خلال توليد المزيد من الدخل و/ أو إيجاد طرق لترفير 
وقت ومال الشركة 

المهارة الثانية هى أن تتأكد أن شركتك تهتم بك دعهم يعرفوا ما قمت به 
ما الفرق الذى أحدثته واطلب ما تريد. هذا ما يسميه أحد كثب إدارة الأعمال 
الشهيرة "فن التزمير ببوقك دون أن تنفخ فيه". 

إذا كانت شركتك مهتمة بما تقوم به لهم ولكثها ظلت غير راغبة فى مكافأتك 
بطريقة مناسبة. قد يكون ذلك الوقت المناسب للرحيل. وقد تفاجأ عندما تكثشف 
کبف ازدادت قیمتك فی سوق العمل بشکل ملحوظ. 


القصل العاشر 


aoday.love 
www.ibtesama.com/ vb 
مننديات مجلة الإبنسامة‎ 


أبسط خطة 
عمل فی العالم 


٢‏ | الفصل الماشر 


أبسط خطة عمل فى العائم 


لقد بدأ جميع الفشائون المبدعون إبداعاثهم 
من خلال وضع نماذج لأعمالهم بطريقة 
ما قبل خلقها فی المالم. 
١‏ افاترساسية يوس السوكة 
والمهندسون المعماريون يصنمون نماذج 

| على الكمبيوتر أو نمساذج كرتونية لبناباتهم. ويينكر مخرجوالأفلام مشاهد 
تلخص كل مر حلة مسن أفلامهم؛ لقطة بلقطة؛ وبعضس الأغني ات الراثعة فى 
التاريخ خرجت لاثور كمجموعة من الأغانى المكتوية على منديل أو ممسحة أو 
قطعة بالية من الورق. 

تسمح تلك الفماذج والمجسمات للفنانين أن يشاهدوا رؤيتهم شکل آکخز 
وضوحاً قبل أن بزيدوا من الجهد لتحويل رؤيتهم إلى حقيقة. وهذ ا يسهل غلبم 
كثيراً أن يلاحظوا ما هو موجود بالفعل. والأكثر أهمية؛ الشىء الذى لا يزال 
مققوداً: 

إلا أثنى عندما تحدثت فى البداية إلى بعض الأشخاص عن خطط العمل. 
فإنهم آذاروا 0 وأبعدوا سواعدهم کما لو كنت أطلب؛ منم أن يحفروا 
واا نو ولكن خطة العمل لي لا شاقاً وليست قفا 
على الحجر إثها مخطط ل یٹم تصمیمها لتتکیف باستمرار مع تفیر 
الأشياء والمعلومات الجديدة التى تصبح متاحة. 

وفى الحقيقة؛ فإن إنشاء خطة عمل لا يتعلق كثيراً بما تكتبه 


هس مرتين واقطع مرة واحدة. 
مثل قدیم 


كة ناجحة 


مسا ا . 
يمتد إلى ما بعد حدودك الالوفة ويزداد ث 


ن يتلق 
بالأحرى بالتفكير المتطور أشاء عملية كثابته والمقصود هنا اترات الواضشحة 
التى تقوم بها فى تفكيرك وضى النهاية يكون قدرك مثيرا وراثعاً. ومن خلال 


أبسط خطة عمل فى التالم ١۴ ٠‏ 


ويمتقد بعض القاس أن شيا سحرياً سيحدث مندما تضع خطة عمل وتلتزم 
بتنفيذها ولكن حتى قبل أن تقوم بأى عمل» غالباً ما تيدأ الأحداث فى التحول 
لصالحك كنتيجة طبيعية لالتزامك. 


ووهقاً ما قاله متسلق جبال الهیمالایا الاسکتاندی "دبلیو إت 


اتش. مورای"': 


بال ان پلتزم الرء بشیء معین. یکون هناك ترد وتکین فرصة التراجع بعد ذلك 
كا اغديمة التاتير. ؤبدراسة كل الأممال للبدء والإبداخ. توجد حقيقة أزلية واحدة 
واهمالها سيب فى فال عدد غير نهاش من الأنكار والخملط الراشعة تلك هى اللحطة 
التى يلتزم فيها الشخص, تم يبد أنديير الخالق ايضا. 

Stak EE SERENE EÊ 
من الأحد ات التى تثتج من القران اذى يبز فى صالح الشخص ويثمل فى الاإجشماعات‎ 
غير المتوقىة والساعدة المادية التى لم يكن ليحلم بها هذا الشخضص.‎ 

قد تعلمت أن أحترم المقولة التالية اجون 


مهما کان ما تستطيع او تحلم بالقيام به ابدآة على الفور. 
فالجراة تحمل فى طيانها المبترية والقوة والسحر ٠‏ 


ضع خطة عمل من الممكن أن بظهر أفضل وأسوأ ما فيك فى بعض الأحيان قد 
إيجابيتك» وحماسك: ومواهبك الخاصة بالتفكير الخلاق وحل امشاكل. 
أوقات أخرى قد يظهر الخوف. والتردد؛ وعندما يكون العمل مع فريق. نتج 
أختلافات كثيرة فى الرأى. ولكنها عملية راقعة. وطبقاً لتجربتى 
ق داثما. 


فهی تجربة 


أبسط خطة عمل فى الما He‏ 
١‏ | القصل العاشر 2 


یمگننی أن آتمادى فى القول بأن تطوير خطة وتنفيذ تلك الخطة فيما بعد 
غالبا ما يكون هو الفارق بين "الفكرة الجيدة" ورحلة تغيير الحياة. 


وضع خطتاف 


EE SEE 
لکی تضع خطة بسیطة وی تفس الوشت قوب | ی‎ 
E أو خدمتك» سيكون من المفيد أن تستخدم الأسئلة‎ 
اة روبرت تشۇلر".‎ 
الأسئلة مقسمة إلى خمس فثات رئيسية: رچل دين‎ 


.١‏ الخرض؛ والقيم والرؤية 
.٣‏ الواقع الحالى 

۴. النتاتج علی مدارحام کامل 
.٤‏ الخطط 

ه. الإجراءات 


وبمجرد انتهائك من الإجابة على تلك الأستلةء ستكون مستمداً لوضع خطة عمل 
بسيطة لمغامرتك الخاصة. وقد زودتك بنموذج لوضع خطتك فى نهاية هذا 
الفصل» إلى جانب نموذج من الخطة الحالية لشركة التدريب الخاصة بى. 
وإذا كان مشروعك موجوداً بالفعل؛ فإنها ستساعدك فی توضیح سبب 
وجودك فى هذا العمل وما الذى تحتاج إليه لتصبح و/أو تظل مربحا. وإذا 6ز 
تبدأ مشروماً جديداً, فإن إجابانك ستضع أسس النجاح فى كل من الحاضر 


بقوة الأسئلة الموجودة فى هذا الكتاب. 
فإنها سهلة التصميم. 


١‏ ا الفضل الماشر 


عندما تعرف بالضبط ما تريد أن تؤسسه؛ وما يقوم به الآخرون فى سوق العمل 
والعقبات التى قد تواجهها؛ والموارد التى ستستغلها للتغلب على تلك العقبات. 
والأرقام المالية ذات الصلة. فستصبح أنت ومشروعك مستعدين ما ينتظركما 
فى عالم الواقع. 
ليست جميع الأسثلة التى أنت بصدد قراءتها ذات صلة مباشرة بالمكان الذى 
:جد فيه الآن, ولکن کلما زاد عدد ما تجيب عنه منهاء زادت فرص نجاحك 


أبسط خطة عمل فى النالم_ ۷آ 


.١‏ الغرض؛ والقيم والرؤية 


ما طبيعة مشروعى؟ اشرح فكرة مشروعك فى ٠٠١‏ كلمة أو أقل. 


اشرج مشروعك لطفل غمره خمس سنوا 


١ ۳۷۸ |‏ القسل فاشو أبسط خطة عمل شی العام ۲۱۹ 


وإليك ۲۸ سؤالاً إضافياً تعلمتها من العمل مع أصحاب التفكير الثرى فى العمل. 


ما الهدف الأسمى من هذا المشروع؟ 
فی توضیح غرضك؛ وقيمك» ورؤیتك: 


والتى قد تجدها مفيدة 


. ما الذى تود أن تحتفل به فى تفس هذا الوقت من العام القادم؟ 
٠‏ ها الذى يمل مشروعك ناجعاً فى الوقت الحالى؟ 

اا مهار ا 

ما الذی ستكون شركتك مشهورة به؟ 


۰ ما دورك وکیف ستقضی وقتك؟ 


كيف سيبدو النجاح الحقيقى للمشروع؟ 


٠ه‏ هل شركتك محلية م إقليمية. أم دولية؟ 
٠‏ أين عملاؤك؟ 


اذا تقوم بهذا العمل؟ ا 
nk‏ ۰ من عملاؤك 


1 
| ۰ من الذی تستطیع أن تشاركه؟ 
من هم مستقاروك؟ 
٠ |‏ متى سيصبح المشروع ساريا؟ 
یف ستعرق غندما تھی من هذا الممل؟ ۰ ین سیکون موشع مشروعك؟ 
٠‏ لماذا تنشى هذا المشروع؟ 
ها الذى سيدفع عملاءك لشراء منتجاتك أو خدماتكة 


تفار أموالهم فى مشروعك؟ 


1 تنظ خط تمل ی اننا 
١ ١‏ القصل الماشر اعمل‌فنی العالم ۲۲١‏ 


٠ |‏ كيا تود أن تاغل م موطفيات: ومموليك اوعملافص؟ ۲. الواقع الحالى 


مویکو ا كما أن وضوح الغرض؛ والقیم» والرؤیة مهم فان الوغی ہما سیحدٹ شلا فی 


٠ |‏ صف ما لا يستطيع منتجك/ خدمتك تقدیمه. مشروعك فى الوت الحالى أكثر أهمية. 

٠ |‏ صف سمات عملائك المميزين. بينما تتقدم خلال تلك الأسئلة؛ تأكد من تجنب الإغراء بأن تجمل الأشياء 
خضل أو أسوا باشل 

٠‏ صف سمات الأشخاص الذين سيكون من الأفضل عدم خدمت افد را اسا مچا سناو ادن 


| ۰ صف سمات الشروعات التی تفضلها وتتمتی آن تاها طبقاً لریتی؛ هذا ما یحدت فی انوقت الحالی: 
| سف سجاتا اوداك اف هی ان هة 

٠‏ ما قيمى الجوهرية؟ أى من تلك القيم أكثر صلة بمشروعى؟ 

٠ه‏ ما نقاط قوتى الرثيسية؟ أى من تلك النقاط أكثر صلة بمشروغى؟ 


آ ۰ إذا سار کل شیء علی ما یرام؛ کیف سیکون شکل مشروعك فی غضون ما فعلته حتى هذه اللحظة لتستمر الأ 


خمس شتوات؟ 
إذا سار کل شیء علی ما برام» کیف سیکون شکل حیاتك فی غضون خمس 
سفوات؟ 


۲۲۴۳  ملاعلا الفصل العاشر أبسط خطة عمل فی‎ 1| ٢ 


هل هذا المشروع ناجع ماليا فى صورته الحالبة؟ اذا ولم لا يكون كذلك؟ 


بال ة لرؤيتك تشبه علامة الطريق بالنسبة للطريق السريع - إنها 
آاد مک رمام اک تک میم ت قم ویک 


. ۹ هى تهاية العام كيف ستحدد "النجاح" وفقاً مشروعك؟ 
إن لم يكن ناجحاأًء كم سيطول الوقت قبل أن نبد فى الحصول على المال؟ 
فی إجاباتك على حقائق, ولیس آمال آو مخاوف). 


تخیل أنه فى خلال عام من اليوم سيكون أفضل عام لك على الإطلاق... 
ما الذى حققته؟ ما هو "الواقع الحالى" الجديد بالنسبة لفة 


ما هو""معدل الوقود" (النفقات الشهرية)؟ كم من الوقت نستطيع أن نظل 
معتمدين على معدل الوقود الحالى قبل أن ينقد رأسمالنا؟ 


ما هى النتائج بعيدة المدى لمشروعك؟ 


أى من موظفينا يشتج دخلا أكبر مما بحصل عليه؟ 


أبسط خطة آلا fa‏ 
١‏ القصل الماشر . ا 


ما هى النتائج على ادى المتوسط؟ ف 


إن خططك هى الأقكار التى تشتمل على الصورة الكاملة حول كيفية تحقيقك 
لنتائج على مدى عام وتحقيق رؤيتك للنجاح. وبيتما تجيب على هذه الأسثلة. 
سجن آن سد الج دید واتجستیل سای لهاو که 


کیف سنحقق نتائجنا لهذا العام 
ما هی النتائج على مدی عام 


لدفع المشروع للأمام, آنوی شخصياً آن: 


ما الموائق الكبيرة بالنسبة لنا وكيف سنتغاب عليها؟ 


۹ | القصل الماشر 
آپسط خطة عمل فی النالم ‏ ۲۲۷ 


كيف تسير المنافسة؟ 
| سنسوق لعملانا المثاليبن من خاذل... 
| 


ما الشىء الناقص؟ أين يمكننا أن نضيف المزيد من القيمة ساستیخدم ریق شروش لیساعد نی فی 


| كيف نضل إلى جمهورنا امنشود ( من خلال أى من الوسائل/ الطرق)؟ 


| اذا يشترى العملاء ما نبيعه؟ 


۸ | القصل العاشر 


ه. الإجراءات 


إليك الأسثلة التى تعلمت أن أستخد مها لأتوصل إلى أكثر الإجراءات فائدة والتى 
يمكن أن أحصل عليها من عملى بناء على قاعدة مستمرة. 
ما هى الإجراءات الموجودة فى قاثمة مهامك فى الوقت الحالى؟ من 
الإجراءات» ما هى نسبة العشرين بالمائة التى ستصنع فارق الثمائين بالمائة؟ 
(أنظر مبدأ باريتوفى الفصل الثانى عشر) . 


ما الذى كنت تأجله/ لا تمنحه الأفضاية والذى قد بحقق اختلافا واضحا فى مشروعك؟ 


إن كان لديك جميع الموظفين الذين تريدهم ما الإجراءات التى ستجملهم 
يقومون بها مصلحتاك؟ 


أبسط خطة عمل فی النالم ۲۲۹ 


أكتب قائمة تتكون من ٠١١‏ إجراء على الأقل يمكنك أن تقوم بها طيلة التسمين 
bn‏ القادمة لتتقدم فى عملك. وهذا يتطلب القيام بأكثر من إجراء بومياً: 


النتائج الرئيسية: 
الإجراءات المائة 
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اسم الشركة : 
الاجر | الإجراء | اوجرا | الإجراه | 
E 3 ۷ ۲ f‏ 
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اذا تقوم بهذا امشروع؟ ما القيمة التى تريد أن تضيفها للعالم؟ 
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N v4 0‏ ۱ ارسم صورة لفظية توضح المكان الذى سيكون فيه مشروعك عندما ينمو تماماً. 


0 الآن املأ استمارة خطة العمل فى الصفحات التالية. إذا كنت تحب 
| الحصول على نسخة بالحجم الطبيمى؛ أرسل رسالة إلكترونية فارغة إلى: 
simplestbizplan@paulmekenna.com‏ 
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الواقع الحالى؛ 8 
أين نت الآن بالنسة لرؤيتك. عمليأ وماليا؟ تذكر أن تلثزم بالحقاثق وتجدد 
هذا الالتزام باستمرار. 


التتائج الرئيسية ؛ 
ما الصورة التى تود أن يكون عليها مشروعك فى خلال عام؟ ثلاثة أعوام؟ خمسة 
أعوام؟ ما هى أكثر النتائج أهمية الثى تعمل لتحقيقها فى الوقت الحالى؟ 


الخطط الأساسية : 8 
كيف ستصل إلى هدفك؟ لست مضطرا لأن تصبح أكثر تحديدا هنا فالخطوط 
العامة هنا لا بأس بها 


الإجراءات لعدد معين من الأيام القادمة : 
ما الإجراء التالى؟ ماذا بعده؟ وماذا بعد ذلك 


آبسط خطة عمل فی العالم ۲٣۳‏ 


خطة مشروع قيد التنفيذ 


قى الصفحتين التائيثين. يمكنك أن ترى مثالا لخطة العمل الحالية لشركة التدريب 
الخاصة بى. ونحن نقوم بتجديدها مرة على الأقل كل ثلاثة شهور لننظر بعين 
الاعتبار إلى أية تفييرات فى موظفيناء وأهد افنا؛ والنتائج التى نقدمها للعالم. 

الأشياء الوحيدة التى لا تتفير هى غرضنا وقيمنا - فتلك هى حجر الأساس 
التى تم بناء الشركة عليه وتعد الرؤية أكبر فليلاً مما كانت عليه هثدما بدأت فى 
عام ۱۹۹۴ء ولکنها لم تتغیر بشگل ملحوظ حتى الوفت الحالى. 

ومن المهم أن تدرك أن هذه ليست هى الطريقة الوحيدة للقيام بذلك. ولا 
أدعي أن قيمنا هى القيم الفضلى التى يجب امتلاكها. فالإجابة عن الأسئلة 
الواردة فى هذا الفصل ووضع هذه الخطة هى ببساطة أكثر الطرق نفعاً والتى 
توصلت إليها شخضياً لأستمى فى متابعة ما هو مهم فى عملى والتأكد من أن 
أعمالى مرثبة دائماً طبقاً لفرضناء وقيمنا ورؤيتنا. 


١| ١‏ الفصل العاشر 


اسم الشركة؛ بول ماكبنا للتدريب 


الفرض؛ 
تقديم التدريب على التنمية الذاتية المثى باستخدام تفنية نفسية رائدة وفى تفس الوقت 
الحصول على الكثير من الال والحصول على المتعة بقدر الإمكان. 


القیم. 
التميز, الأمانةء الطموح, النزاهة؛ اتخاذ القرار المدروس, المتعةء الترفيه» الحماس, الإبد اغ 
التقيرء الركيز على الئاس التواصل, الخدمة؛ القيمة؛ والقيام بأدوار جيدة لأشخاص 


الرؤية. 
فحن منظمة دولية مرموقة ومعروفة. نخدم مثا 
الأساليب الخاصة بتنيير الحياة ودعمها 

ونحن كل يوم» ساعد الكثير من الأشخاص ليصبحوا أكثر إيجابية وبخلقوا 
تدوم لفترات طويلة فى أنفسهم وفى العالم. ونحن تقوم بذلك بشكل أسرع؛ وبطريقة أسهل 
ذات تأثیر کبیر أکٹرمن آی شخص قام به من قیل. 


الآلاف من الأشخاص بأقوى وأحدث 


الواقع الحالى: 
تحن تملك مشروعاً مستقراً وسنتمراً تتم إدارته بانتظام ويجلب أرباحاً مستمرة مع 
وضع مالى جيد. ونحن واحدة من أکبر شرگات التدريب على التنمية الذاتية فى بريطانيا 
ومستولون عن تدريب عشرات الآلاف من الأشخاص كل عام. كما أننا نمتلك برنامجاً ثابقاً 


ساري المقفول: آشخاص جيدون, سياسات هوية: خطة عمل تحتوی على مراجتات منتظدة 
للتفبؤ والإدارة؛ وفريق نط يعرفون أهدافهم وأهداف الشركة؛ وخطة قوية للاستشار 
وتأسيس مشروعات تظويرية. 


أبنتط بخظة تنل هى انانم 


التحديات الحالية: تقبير الموظفين باستمرارء لازالت العلامة التجارية تحمل اسم بول. 
وكذلك انتج الرئيسى. ولأن نجاحنا يعتمد على ما يقوم به بول كل يوم فليه أن يستمر 
شى تؤضيج العمل ليستمر فى الحصول على المال. هذا يعنى أن العمل يحتوى على حساسية 
مدمجة وپالتالی یمکن آن پعتبر ضعیفاً وکذلك هويا . 


النتائج الرنيسية 
هذا العام: 


١‏ استقوع بمرانجمة مالبة لاستشمارات العام الاضى: البيمات الزائدة وخفض التكاليت 
غير الباشرة وبالتالى تحقيق ربحية زيادة. 


سنستفيد من آتقوة العاملة الأفضل تحفيزا وضدريباً - المزيد من المتعة. المزيد من 
الالتزام» القليل من التقلبات (فليلة بالفبل). 


بة أفضل من تكنولوجيا امعلومات وإمكائيات مواقع شبكة 
مبيعات أسرع وأکتر ربعا 


٤‏ أنظمة رائدة من التكنولوجيا وإدارة قواعد البيانات لجمل الحجز أسرع والمبيعات 


انو 


٠‏ التطوير فى مناطق جديدة (أوروبا والولايات المتحدة الأمريكية). 


۹ | الفضل العاشر 


الخطط الأساسية 
١‏ تطبيق خطة عمل على مدى ثلاثة أعوام: 


العام الأول التركيز على توليد الربح» بما فى ذلك زبادة أسعار التذاكر والأئشطة 
الآخرى التى تركز على زيادة الدخل. 


العام الثانى د البدء فى إعادة استثمار بعض البرامج فى العمل لدعم زيادة البنية 
التحتية: الأخراد, الإجراءات» تكنولوجيا العلومات, الأموال النقدية. 


العام الثالث - جمع عائد الربع الثابت من العام الأول وغائد برنامج استثمار العام 
الثانى. العودة للبدايةا 


۲ وضع خطة قوية لدعم الفتائج السنوية ثم استعراضها 


۴ الاستمرارفى بناء فريق أقوى وأفضل لدعم ومسائدة متطلبات المشروع الجديد وزيادة 
العمل. 


خطة عمل للشهر القادم, 
.١‏ مقابلة اوظفين الرئيسيين لناقشة التفاصيل الحالية. 


۲ تحدیث المعلومات شی موقع الشركة الإلکتروئی؛ اء همانم 


مناقشة خطة الشركة والحصول على مراجعة إدارية بعد العام الأول لهذا القسم 
الجديد. 


ابا تة مزن شام ۷ا 


الأسئلة المتكررة حول فصل "أبسط خطة عمل فى 
العالم" 


س؛ لد خطة عمل بالفعل. هل أستطيع أن أنطلق؟ 


بالطبع تستطيع؛ ولكنك قد تطخ حتی إن کانت تدك خطة عمل ناجحة فلا 
بالنسبة لك. فإن أى معلومات إضافية تكتشفها من خلال إجابتك على الأسثلة 
الموجودة فى هذا الفصل ستزيد من وضوح رؤيتك بالنسبة لا تقوم به وطريقة 
قيامك به. وعندما يعلق الأمر بالتفلب على العقبات وزيادة الربحية؛ فإن وضوح 
الرؤية يمثل قوة فى ذلك الوقت! 


س؛ لا أرید حقاً آن أبدا مشروعاً جدیداً أريد فقط أن أحصل على 
المزيد من المال فى وظيفتى الحالية. كيف بمكن أن تكون كل ثلكف 
الأسئلة مفيدة لى 


سنتندهش لمدى ما ستتعلمه إذا أجبث على الأسئلة كما لو كان العمل الذى تيمل 
له هو عملك الخاص. ستبدأً فى رؤية الفرص المتاحة لك لتضيف فيمة دال 
شركتك الحالية. وهو الأمر الذى سيمنحك بالتالى الدعم الذى تحتاج إليه 
لتحسن موقفك الحالى وتحصل على المزيد من المال فى المقابل. 


۸ | الفصل العاشر 


س؛ هل يجب أن أكمل خطة عملى قبل أن أقرآ بقية الكتاب؟ 


كلاء ولكن اذا لا تفعل ذلك؟ الإجابة على كل سؤال فى هذا الفصل يمكن أن 
تستغرق أقل من ساعة؛ وستحفز المزيد من وضوح الغرض والفكر الخلاق الذى 
سيجعلك نتساءل حتى عن سبب تفكيرك فى تأجيل ذلك. 
إذا كنت تشمر أن الأمر ما هو إلا " مزيد من المشاكل" قد تندهش عندما 
تجد أن ما يوقفك هو مخاوفك مما أنت قادر عليه بالفعل. 
خذ وقتك الآن لتكتب قائمة تحتوی على أى تحملها تجاه العمل أو 4 خ 
تجاه تسف والی من اشاتها آن تنیقت کرجن أعغال. الفصل الحادى عشر 


إليك بعض الأمثلة الواقمية: 


إن الأمر بأكمله ضحم للفاية - وأنا بدأت للتو فقط. 
أا ست ذكيا بمايكفى للإجابة على تك الأسثلة. 


اذ تبت خملة العمل الآن؛ فاننى ساكون مضطرأً لتطبيقها. المهارات الثلاث التی 


بمجرد أن تصبح صافى العقل حول ما تغوله لتوقف نفسك. أخفض ببساطة 


حجم قلك الأصوات الد اخلية وابد فى الإجابة عن السؤال الأول وعند انتهائك تقود إٿىی ۹ الثروات 
ع چىی 


من الإجابة على نخمسة أستلة على الأقل؛ قمن المحتمل أن تخمه تلك الأصوات 


نفسها فى داخل عقلك» وستكون على الطريق الضحيح لوضح خطتك: 


١‏ ١آ‏ القصل الخادى مشر 


مارات افاة اکى هو الي جي 
الثروات 


فى أواخر الثمائينيات من القرن العشرين, كنت أعمل فنى تشة 
براقب یؤمی فی إذاعه '"کابیتال" فی لندن وایضاً إخصائی خنويم مغناطیسی 
على المسرح فى بعض الحانات والنوادى ليلاً. وعلى الرغم من أن عروضى كانت 
إإننى لم أكن أستطيع تحمل التكلفة لأحجز للفسى فى مسرح مفاسب. 

بدأت أسأل تفسى بعض أسثلة توليد الثروة الموجودة فى قصل "أبسط خطة 
عمل" وطرأت لى فكرة كانت إذاعة "كابيتال" تمتلك واحداً من السارح رفيعة 
المستوى فى لندن. هل كان من الممكن أن نعقد صفقة؟ 

وبعد مراجمة الخيارات المتاحة أمامى» قررت أن أقوم بطلب غريب من 
رئیسی» "ریتشارد بارك". فقد کنت سأطلب منه أن یرفض حوالی ۲۰۰۰۰۰ 
جنيه قيمة إعلانات المحطة مقابل ثمن تأجير المسرح ليساعدنى فى ملء المسرح 
للقيام بالمرض. وعلمت أنه مع تلك القيمة المضافة فإن البنك سيرغب فى كسب 
غالبية التكاليف فى صورة قرض مضمون. 

وعلی الرغم من استداداتی» كنت مقضاً ان سرت ا ن 
أطلب منه أن يخاطر فقط بماله ولكن أيضا بسمعة المحطة الإذاعية. وعندما 
أعلنت الأمرء تراجع "ريتشارد" فى جلسته؛ وبدا فى تفكير عميق. وفى النهاية. 
نظر إل مباشرة وقال لى كلمتين لن أنساهما مطلقاً: 


سوف أدهمكد 


المهارات الثلاث التى تقود إلى جنى الثروات ١١‏ 


وفى النهاية. فإن كل النجاح فى العمل يدفع الآخرين ليقولوا لك نفس هائين 
الكلمتين بالنسبة لعملك» أو خدمتكف. أو 
فكر فى الأمر بهذه الطريقة: 
کل سياسی يحتاج لأشخاص يصوتون لأجله. كل أصحاب المتاجر يحتاجون 
ثل يحتاج إلى مخرج ليستأجره وكل منج أفلام 
اهدوا أفلامهم فى دور السينما. وى كل حالةء 
فإن نجاح أو فشل أى مشروع هو نثيجة لتقرير أشخاص آخرين أن يدعموك. أو 
يدعموا خدمتك أو متتجك. 
ولكن هؤلاء الأشخاص سيدعمونك إذا قمت أولاً بثلا 


.١‏ جعلتهم یعرفوا من آنت. 
۲. أخبرتهم بقصة ما تريد تقديمه. 
.٣‏ أقنعتهم بأن مشروعك يستحق ائرعاية. 


فى هذا القصل, سأصطحبك خلال جوهر كل من تلك النهارات الثلات. وبالطبع. 
قد تعتاد عليها بشكل أفضل من خلال أسماتها "الأخرى" - الاتصال؛ والسويق 
والبیعات. 


۲ 1 الفصل الحاذى عشر 


.١‏ تكوين شبكات عمل -أن تجعل الناس يعرفوا من أنت 


ن العشرین. قرر عالم تفساٹی پدعی "ستانلی 
ميلجرام" أن بجرى تجربة مثيرة حول الاتصال بين الناس» وهى معروفة أيضاً 
باسم "'شبكات العمل". وتم إعطاء مائة وستين شخصا من آهل براسكا بعض 
الطرود الخاصة مع تعليمات لتسليمها باليد لأحد سماسرة البورصة الذى يعيش 
فی ماساشوست. وعندما اقتفى "ميلجرام" الطريق الى أخذته الظرود 
لتصل إلى وجهتها؛ وجد أن الخطوات التى أخذتها الطرود لتصل إلى السمسار 
کائت تتراوح بين خمس أو ست خطوات. هذا هو أصل عبارة '"سث درجات من 
الافتراق". 

کانت 


هذه التجربة رائعة. وفى الوقت الحالى أنت لا تبعد أكثر من ست 
خطوات عن آی شخص فی هذا الکوکب. بدا من امزارع فی جنوب آذریقیا إلى 
أشهر نجم أفلام فى العالم وصولا إلى ملكة إلجلترا. ومقدار سهولة القيام بلك 
الخطوات الخمس أو الست يعتمد بدرجة كبيرة على جودة الاتصال _ الأشُخاص 
الذين تعرفهم ومدى علاقتك بهم. 

وإليك طريقة بسيطة للتفكير فى ذللك... 


کم عدد الاشخاص الموجودین فی 'تادی مشجمیك "۹ 


على اترغم من أن هذا قد بدو مغهوماً غريباً؛ فإنك إذا كنت تقوم بمجهود 
ضخم؛ أو کنت بارعا يما تقوم به أو تسلم ما وعدت به فى المواعيد امحددة أو 
ترنقی بالأشخاص من حولك. فإنك ستحصل علی نادی مشجمین. ویتکون نادی 
مشجعيك من آى شخص ممجب بك آوبما تقعلة؛ ومن المحتمل أن یکرن راغباً في 
مساعدف إا سحت انرما 


المهارات اللات التى قود إلى جنى الثروات 


وهذ! التمرين سيساعدك على التعرف على من هم فى " نادى مشجعيك "فى 
الوقت الحالى وسيجعلك تركز تفكيرك حيث يمكنك أن تجد المزيد من الأشخاص 


١ ٤‏ القصل الحادى غشر 


إنشاء تادی مشجعياف 
١‏ ارسم جدولا على قطعة من الورق. قسم الجدول إلى ثلاقة أعمدة. 
۲ اکتب على رآس کل عمود كما هو موضح بالأسفل. بمكنك أن تكبف رؤوس الأهمدة 


لتلاءم مهنتك. 


من يعرفون من آنا امن جربوا غملی نادى المشجعين 


٣‏ املا أعمدتك بأفضل ما تستطيع. يمكنك أن تضع أسماء أفراد أو مجموعات. 
علی سبیل الثال توجد صبدیقة لی تمتلك مطعما وهی طاهیة رائعة. وقد آدرکت 


ما أسماه مستشارالإدارة "كين بلانكارد" مشجعين متحمسين إلا أن العديد من 
الأشخاص لم يسمعوا بها أو بمطعمها. عملت مع ادى مشجعيها وفريق ثروتها 
التنشر الخبرء وفى خلال ستة أشهر لم أكن أستطيع أن أحصل على طاولة دون 
حجزمسبق! 

؛. تتحركالأفكارالمبدمة لساعدة الناس من عمود للعمود التالى. على سبيل المثال؛ 
إذا أردت أن يكون هناك العديد من الأشخاص الذين يجربون عمللكه قد تجد 
طرقا لتوزیع عینات مجاني أوالذهاب إلى مجموعة أو منظمة وثعرض عليها 
اتفاقا خاصا بأعضائها. إذا كنت تعمل فى مكتب وتريد أن تحول الأشخاص 
الذين جربوا عملك (مثل مديرك وزملائك) إلى أعضاء فی نادى e‏ 
قد تكتشف طرقا لإضافة المزيد من القيمة والقيام بأشياء قوق وألى من 
وظیفتل: 


المهارات الثلاث الت تقود إلى جشى الثروات ۲٤۵ ٠‏ 


.٠‏ تصرف طبقا لأفكارك المثلى. كلما زاد عدد الأعمال التى تقوم بها ثمت اتصالاتك 
بسرعة وبدأ عدد أعضاء ادى مشجعيك فى التجمع. 


تذکر مضا تاد مشجعیف هم فق من سپرغبون اساسا شی معدت وات د 
رحلتك فی طريق تحقيق الثراء. 


١ ٩‏ القضل الخادى مشن 


۲. التسويق أن تخبرهم بما تستطيع أن تقدمه 


انك هتت اشاس اتاد عدی اامانة 
ودهاجم قسف ما دة 


بساطة هوالقيام بتوصيل قصة 
منتجك أو خدمشك (وتذكر؛ إذا 
كنت موظفاً فإن المنتج أو الخدمة قد 

السيدة "انيتا رودين»٠‏ أ يكون شخصك) للعديد من المشترين 
مؤسسة متاجر "ذا بودى شوب" | المحتملين بقدر المستطاع وبنضسن 
القدر من الطاقة والتركيز الذين 


شم يمكنك أن تنبرهم قصصأعتهامن 
شأها أن تحفزهم. 


وليسن ما أقترحه ذا علاقة بهذا النوغ من التفاخر والتباهى الذى يربط 
معظمنا بيه وين موظفى امبيه ات المقسلطين, ولكن أن تكون بدلا من ذلك 
متصلاً بالآخرین بشگل حماسی. 

ويبدو أن الأشخاص الذين يترددون فى التواصل مع الآخرين حول منتجاتهم 
1 بء ت :اما 


أو خدماتهم يمتلكون إيمانا شديدا فى قيمة ما يقومون ب 


کان ما تبيعه ذا أهمية بالغةء من الصمب بالنسبة للآخرين أن 
يسمعوك تحكى قضته بحماس. وفوق ذلك» إذا كان هناك شخص يؤمن بشدة 
بمنتجه أو خدمته؛ فلماذ! یرید أن يخفيها عنك؟ 

بالطبع؛ قبل أن تخبر أى شخص عن منتجك أو خدمتك» هناك شخص 
أن تقشعه أن منتجك أو خدمتك تستحق الدعم وهذا الشخص هو أنتا 


المهارات الثلاث الى تقود إلى جلى التروات ۷٠آ‏ 


إذا لم تكن شفوهاً بمنتجك أو خدمتك» لن تفشل قعل فى أن تثير أى اهتمام 
لدى الآخرين؛ ولكنك دون قصد ستنقل للآخرين شعورك بأئك غير متأكد من 
قيمته» ونتيجة لذلك سيكونؤن هم أيضا كذلك. 

قوفف للحظة وفكر فى منتجك أو خدمتك. ما مدى إيمانك به على مقیاس 
من ١‏ إلى 91١‏ 

إذا كانت إجابتك أقل من ١٠ء‏ اذهب لتعمل على قصتك. ستجد تمريتاً ى 
تهاية هذا القسم سيكون ذا فاثدة عظيمة لك. وإذا كانت إجابتك أفل من 0 ل 
يتوجب عليك أن تعود للعمل على خدمتك أو منتجك. 


حل المشاكل قبل أن تظهر 


الآخرين بقصتك لفترة من الوقت» ستجد أن نس الإا 
ستظهر مراراً وتكراراً دى زبائنك وعملائك المحتملإن. وسيب دل آرم 
أن تنفح تلك الاهتمامات من خلال التعامل معها مباشرة. قبل حش أن تهر 

على سبيل المثال. عندما كنا نتلقى للمرة الأولى برامج شهادة ييار 
البرمجة اللغوية العصبية فى بائنا سنگون فاد رین هلي 
تحقيق أعظم فائدة فى أقل وقت من أى شخص آخر فى المالم؛ وذاك لآ اهم 
الدراسة قد قام بتصميمه وساعد فى تدريسه لنا الد كتور "اريتشارد انار 
المؤسس المشارك لهذا المجال. 

ولكن فى هذا الوقت استمرت تدريبات البرمجة اللذوية المصبية لدا رين 
یوما أو آكثر, وتفيرت أريع أو خمس مرات عما كائت عليه وعلى الرشم من أن 
تدريباتنا كانت مصممة لتحقق الفاعلية المثلى؛ كان تقديرها فى سوق العمل آلها 
اقصيرة جد وفقيرة جأ لتقام العمل 


۲٤۹ ٠ المهارات الثلات التی تقود إلى جنی الشروات‎ aE E 


عفد ماتم سؤالنا عن قصتناء توصانا إلى التشبيه التالى ليستخدمه الأشخاص 
المسثولون عن التسويق: 


خلق تشبيهات قويه 


مذ نوات مشت كان شرا الهاتت'الثقال مكلف ضعب الاستخدام وحجمه 
مثل قالب ضير وقد أدى التقدم التكنولوجى انى أن يصبع الل فى حجم 
قاب الشيكولاتة ورخيض الثمن؛ ومشدد الوظائف. هذا ما غمتا به مع التدريب 
باستخدام أحدت التتاورات هى مجال تقلية اليرمجة الفوية المصبية شتطاي 
الآن أن فلمك ما تحتاج أن تمرهاة باعل لتفير من حياتك فى أفل و 
أفضل من ای وقت سبق . 


تعرف على أكثر مشكلة أوامتراض يشعر به التاس عندما يستمعون إلى قصتك. 
إذا توصت إلى أكثر من مشكلة واحدة. كرر هذا التمرين مع كل منها على 


حدق 


هن خلال التفكير فى مشكلة أو اعتراض محدد؛ أكمل الجمل التالية على الأقل 
ست مرات لكل واحدة. 


۰ هنا یشبه 


إن النتائج تتحدث عن نفسها. فى خلال عامين أصبحنا أكبر مدربين على 
البرمجة اللغوية المصبية فى الملكة امتحدة. ونحن الآ آکبر مركز تدریبعلی 
البرمجة اللغوية العصبية فى العالم. 
قم بذلك الآن بنفسك... 


3 استمر فی ملء الفراغات حنی تحصل على يجعلك تبتسم أو تضحك. 
أو تشعر ببساطة أن ما يبدو مشكلة لن يكون عائقا أمام الشخص الآخر الذى 
سيحصل على القيمة الكاملة من منتجك أو خدمتك. 


استمتع بذلك - حتى إذا لم تستخدم انتناظر الذى توصلت إليه؛ وإن استفرةت 
الوقت امناسب فى هذا التمرين سيجفلك مستعدا بطريقة أفضل وأكثر ثغة 


عندما يحين الوقت لتخبر قصتك لأى شخص آخر. 


١ ۰‏ الفصل الحادى مشر 


.٣‏ البيع - أن تطلب من الآخرين أن يستثمروا فى مشروعك 


كما هوالحال مع التسويقفإن البيع ما هوإلاسرد 
القصص؛ ولكنه بتعلق بالحديث عن نوع معين من 
القصص - قصة تشغل مشاعر الناس وخيالهم 
وتحشزهم على اتخاذ القرار والقيام بالشعل. 

من خلال قضاثى لأعوام فى دراسة امسثولين 
عن المبيعات. شر عم ابچ اتن 
خمس خطوات بسيطة نفس الخطوات التى أقوم 


بها كل مرة أود فبها أن يدعمنى الفاس أو يدعموا منتجى أو خدمتى. 


الخطوة ١‏ » أن تعرف ما تريده 


البيع عادة قبل أن تيدأ المحادثة. إنها 


تحدت اللحظة الحاسمة فى محادثة 


اللحظة التى تضع فيها غرضاً واضحاً للتفاعل: يعكن أن يكون هذا القرض 
أ بمعتى "أن أنقل لهم إعجابى 
وشغفى بهذا الفتج أو الخدمة"٠‏ ولكن لكى تكون ضالةء يجب أن تلام هذين 


بيطا بمعنی. "أن تتواصل مهم" أو أكثر تعقيد اء بمة 
القياسين 
أ یجب أن تعتمد عل ما تريده بالفعل. 


أن تكون وفقا لا هوضمن سيطرتك. 


وکمٹال على ذلك فقد نصحت ذات مرة صدیق لی کان مقبلاً على إجراء 
مقابلة للحصول على وظيفة فى بنك استثمار كبير. عندما سألته عن هدفه من 
أريد ضقط ألا أخفق فيها". ولأن العقل لا يمكنه أن يدير أفكاراً 
آنه پری فى غقله مورا له ومو "يق "فى القابلة: 

وكما ناقشنا من قبل فإن استغراق الوقت التفكير فى الجوانب السلبية مر 
مهم للغاية حتى تستطيح أن تتخذ الإجراءات لتواجه أى مشكلات محتملة. ومع 
ذلك إذا قضيت كل وقتك تركز على ما قد يسير بطريقة خاطئةء فإنك تحوله 
إلى تفبۇ ذ اتی التحقيق. 

لذلك قلت له ؛ "كلا ما الذى تريده بالفعل؟ ما الذى ستراه وتسمعه وتشمر 
به وسیجمل المقابلة تجری علی آحسن حال" ثم وصف لی بالضبط ما قد یراہ 
ھی أعينهم سيجعله يعرف أنهم ممجبون به والطريقة التی سینظر بها کل منهم 
نجوالآخر وإيماء اتهم عندما يجيب على أسثلتهم. 

ثم اقلت له؛ "الآن. ما الذى ستفعله ليحدث ذلكت؟ ما هو دورك فى 
فكر للحظات قليلة قبل الإجابة: 
ا أن أكون ةا اجا تم أكون ارآ شن ا اة اماف دت 


المھارات الثلات التی تقود إلى جن الثروات ۰ ۲١۱‏ 


۲ | القصل الحادى مشر 


الخطوة ۲ ١‏ اكتشف ما يريدونه بالفعل 


قنفق العديد من الشركات هذه الأيام أموالاً طائلة على مجموعات البحث لتكتشف 
المزيد عما يريده عملاؤهاء لأن هذا يمنحهم ميزة التفوق على المنافسين. ولكنتك 
تستطيع أن تحصل على الفائدة من مجموعات البحث مجاناً كل مرة تتحدث 
فيها إلى عميل محتمل. ببساطة اسألهم ما الذى يريدونه بالفعل واستمع جيدا 
إلى إجاباتهم. سيوفر ذلك عليك المزيد من الوقت» كما أنك قستطيع أن تستبعد 
بعض الأشخاص من استملامك إذا لم يمكن هتاك تماثل بين ما يريدونه بالفعل 
وما تمتلكه أنت. ويمنحك ذلك أيضا المعلومات التى ستحتاج إليها لتدخل تعدبلات 
على مشتجاك أو خدمتك لتلائم احتياجات ورغبات سوق العمل. 

إذا كلت تريد بالفعل أن تواجه اهتمامات الآخرين. فإن إحدى أفضل 
الخطوات للقيام بذلك هو أن تحذو حذوهم وترى العالم من خلال أعينهم. 
كانت هذه هى نفس الطريقة التى اتبعها القائد الهندى العظيم "غاندى" ليقنع 
الحكومة البريطائية المحتلة أن نترك الهند وتعيد الحكم للسكان المحليين دون أن 
يثم إطلاق الثار عليهم. 

عرف "غاندى" بديهياً أنه لكى بستطيع أن يتفاوض حول الانسحاب بطريقة 
ضالة؛ فإنه يجب أن يكون قادرا على أن يفهم الوقف من وجهة نظرهم. وقد حقق 
ذلك جزثياً من خلال عملية بسيطة؛ حيث استطاع أن يتخيل "أن يحذ 
امفاوض البريطانى؛ ليس من المحتمل أن يكون ذلك بتفس الطريقة التى طلبث 
منك فيها أن تحذو حذو مستشاريك فى الفصل الثامن. وعند النظر للموقف 
من وجهة النظر البريطائية» استطاع أن يرى ما كان أكثر أهمية بالنسبة لهم 
وكان قادراً على أن يستنبط خطة سمحت لكلا الجانبين أن بجد قيمة عظيماة 
فى الاثفاق. 


۳ 


المهارات الثلاث التى تقود إلى جئى الثروات 


النظرمن خلال أعين عملائك 


"أن تحذوحذو" العديد من عملاتك وآن ترى الأشياء من 
مشظورهم. 


۲ من داخل عقل عملائك» اسأل نفسك : 


ما الدی ازیده؟ 
ماهی اهتماماتی الکبری؟ 
ما الذى يجب أن أزاه وأسمعه لاأشمر بالطمائينة تجاه ذلك؟ 
ما الذى قد يكون الأفضل بالنسبة للجميع؟ 
أضف أفكارك إلى قصتك - فعندما تستطيع أن تتخيل حب مقترحك من 
خلال أعينهم؛ فأنت فى طريقك للنجاح. 


fo 


١‏ الفصل الخادى مشر 


الخطوة ٣‏ ؛ استجوب الآخرين عن قصتك 


يعتبر "مارك بيرئيت" أكثر منتجى البرامج التليفزيونية نجاحاً فى العالم وقد 

مقات الملايين من الجنيهات من خلال أفكاره المبقرية وإنتاجه؛ وقد غير 
وجهة التلیفزیون من خلال برام مٹJ "The Apprentice"; " Survivor"‏ 
عثدما طلبت مته لأول مرة أن ثقوم ببرثامج معا قضى أربىة ساعات يحاورنى 


حول كل جوانب البرنامج - الفئة العمرية التى يستهدفهاء كيف يعمل» ما بمكن 
أن يسير بصورة خاطئة وكيف يمكننا إصلاحه. وقد فمل أيضأ شيئا غاية فى 
الأهمية - أظهر لى كيف أحول كل سمة من سمات البرنامج إلى قائدة. 

لى سبي ل المشال؛ إحدى السات الى كنت فخورا بها للغاية هى أثنا 
سنکون قادرين على القيام بتفيير شخصى يعمل مباشرة من خلال التليفزيون 
والمشاهدون يجاسون فى منازلهم. وقد أشار "مارك" إلى أن غاية المستخدمين 
لم تكن آنننا سنقوم بعمل التغییر الشخصی ولکن أن یکونوا قادرين على فقد ان 

3 ن والشعور بتحسن أحوالهم وحياتهم. جميع الأشخاص 
غالبا ما يشعرون بالتحمس للمميزات التنية اتهم غندما رکون کل ما بهم به 
المستخدم هوما سيقدمه ذلك لهم. 

القاعدة البسيطة هى: 


رکز داثماً على الضوائدا 


المهارات الثلاث التى تقود إلى جنى الثروات ٠٠١ ٠‏ 


وفى نهاية وقتنا معأ لم أعرف فقط فوا البرنامج 
وامشاهدين, ولكنى عرفت أيضاً كل مشكلة محتملة يمكن أن نواجهها وي: 
با وعلى الرغم من وجود القليل من الاهت امات الي شات شون ا | 
مع أعضاء الشبكةء كنا قادرين على تهدئة مخاوفهم بسرعة لأننا توشناها. 
إلا أن الأفضل من ذلك هو أنه بانتهاء "استجواب" مارك ١‏ كنت مققتعا 
تماما آن ما سیحدٹ سیون أمراً راشعاً. عرفت بکل جوارحی آننا نمتلك برنامجاً 
شرا برتامجا يمغتنى أن أتحدث عنه بشغت: 
قم بهذا التمرين بنفسك الآن... 


١ ۲۹‏ القضل الحادى عشر 


استجواب الآخرين بشأن قصتك 


.١‏ وقف للحظة ودون جميع القيم الإيجا الثى سيحققها منتجك أو خدمتك 
لعماذئك. تذکر أن ترکز على الفوائد وليس المواصفات. ويجب أن تخبر قسف 
بتلك الفوائد مرارا وتكرارا قبل أن تخبر قصتك ای شخص ا 

۴ بعد ذللكه أريد منك أن تفكر فى الجواذب السلبي ۔أی سہب قد پجعلٍ 
الناس غير راغبين فى دعم منتجك أو خدمتك وأوجد الحل المناسب» كن متاكدا 
من تدوين ذلك فإنك إذا حاولت أن تقوم بتلك الخطوة فى مقلك, فإنك ستنهك 
الآن» جد حلا لكل بند فى قائمتك - إما طريقة لحل الشكلة أو التخفيق من 
حدة المشكلة؛ والأفضل من ذلك تقضی علپھا وکأنها لم توجد فى الأساس. 
أخبر قصتك بشغف لخمسة أشخاص لا يعتبرؤن عملاء محتملين كل بوم ة 
أسبوع. وذلك لكى لا تشعر أك "تبيع'٠‏ وستكون قادرا على أن تركز اتتباهك 
التام على تعديل جودة قصتلك. 


قذكر؛ امفزى من تواصاك مع الآخرين هو الاستجابة التى تحصل عليها لذتك إن لم 
تكن قصتك مثيرة بالنسبة لك ولستمعيك غيرهاا. 


المهارات الثلاث التى تقود إلى جنى الثروات 


الخطوة ؛ : اجعل نفسك فى حالة رائعة 


هناك ثلائة أشياء ضرورية يجب أن تفعلها لتضع نفسك فى أفضل حالة للبيع : 


آ. انع فى عقلك صوراً ثرية لك وأنت تجح 
ب. تحدث إلى نفسك بنبرة صوت واثقة وإيجابية. 
ج 


حرك جسدك على نحو حاسم وأنت تشعر بالراحة واليسر. 


يمكنك أن تختصر المملية من خلال مسق "الثراء" الخاص بك والذى وضعته 
قى اة الاب وسال شس اياك راصف ارا مقا وار ا 
تحبا حياتك وفقا لشروطك وحسب إمكانياتك. 
والسبب فى أن حالة الثراء هى الحائة المظى للبيع هو سبب بسيط _ عندما 
قشمر بالفعل بالشراء. فأنت لا تحتاج إلى أن تقوم بعملية البيع. وشى المبيمات. لا 
شىء يبعد الناس أكثر من '"رائحة" ائم يائس. 


0۷ 


۸ ۱ القصل الحادیعشر 


الخطوة :١‏ تحدث عن قصتك واطلب ما تريد 


فى النهاية. إن المبيعات لعبة أرقام. على الرغم من أنك تستطيع أن تحسن 
نسبتك المئوية من خلال الممارسة الإضافية والأساليب الإضافية, تبقى المعادلة 
ة كما هئ: 


كلما زاد مدد الأشخاص الذين تتحدث إليهم زاد 
عدد الأاشخاص الذین سیشترون ما تبیعه» ايا کان. 


وفى النهاية؛ هناك طريقة واحدة لتجمل الآخرين يدعموك؛ وهى أن تخبرهم بما 
تريد وتطلب منهم أن يقوموا بذلك. بعض الناس يخشون القيام بذلك حتى لا يتم 


رفضهم. ولكن من يفكرون بطريقة ثرية يفكرون فى دلب بطريقة مختلفة إنم 
يعلمون أنه عندما تطلب ما تريد فإئك داثما ما تحصل على إجابة من ثلاث: 


قا 
کا 
ریما 


إنهم يؤمنون بقيمة منتجهم ويمرفون أن المال الذى يحتاجونه لدعمهم موجود 
بمکان ما. لذلك إن قرر آی شخص ألا یشتری منهم أو آلا يدعمهم فان سبب 
ذلك هوإما:أ) أن هذا الشخص لا يزال لا يفهم فوائد ذلك لهء أوب) أنه لا 
يحتاج بالقعل هذا الشیء أو لا يريده فى الوقت الحالى. 

وفى هذه الحالة. كلما قمت بحذف الأشخاص الذين لا يريدون أويجتاجون ما 
تمتلكه من استبياناتك فی أقرب وقت. تمكنت من الاتصال با 
نا بمكنك آن تقدمه فی وفت أفرب. 


المهارات الثلات الت تقود إلى جننئ الثروات 


إل وجنت قسف شقا سبال اها شمف وسوا شن رصن ااه 
لى عميل محتمل, غير اللنبة للأفضل من خلال التمرين امقتبس من كتابى 
..."Instant Confidence"‏ 


١ ٠١‏ القصل الحادى مشر 


الوصول إلى زبائنك وعملائك المثاليين 


قرأ هذا التمرين جيدا قبل أن تقوم به لأؤل هرة... 


آ. اكتب قائمة نتكون من عشرين شخصا أو شركة قد تحتاج ما تمتلكه. 


أن يدھمك 
ولوا" 


.١‏ الفرض من اللعبة هو التخلص من أى شخص فى القائمة لا 
أو يشترى منك. اتصل بكل شخص فى القائمة واحصل على '' 
باسرع ما یمکن۔ لا تتخذ "رہم" کإجابة! 

٣‏ امنح فنك مجموعاً فى نهاية اليوم بعتمد على عدد الأشخاص الباقين فى 
القائمة - الغرض هو أن مجموعك عشرة آرقام کل یوم بمعنی آخرٍ 
أن تحذف عشرة أشخاص عل الأقل من قائمتك كل يوم. وإذا وجدت شخصا 
"باللصادفة" يريد أن يدعمك أو يشترى منك يمكنك أن تحذفه أيضا من 
القائمة. 5 

راجع تائجك وإذا استطعت أن تصل إلى الصفر خلال خمسة أيام من العمل امتواصضل 

ففد حولت عملك وبدأت جمعك للشروة. 


المهارات الثلاٹ التی تود إلى جثی الثروات ۴١۱‏ 


الأسلة المتكررة حول فصل "المهارات الثلاث التى 


تقود إلى جنى الثروات" 


س + إذنی ا أحبذ العمل فی شبکات عمل بطبیعتی وبالتاکید لست 
بائعاً. هل يجب على با لفعل تعلم تلك المهارات للحصول على امال ؟ 


المديد من الأشخاص فى بريطانيا يرون البائعين فنانين ذوى شعر حريرى, 
مشمقى الحديث. على الرغم من وجود بعض الأشخاص الذين يعملون فى المبيمات 
والذين يلائمون هذا الوصف؛ فإن أفضل البائعين هم أولئك الأشخاص الذين لا 
يشعرؤن مطلقاً نهم بیعون شیئا مء ویمکن وصفهم باتهم "متحدثون" مؤیدون 
لنتجهم أو خدمتهم ومتحمسون لإخبار قصتوم. 

لا يجب أن تكون ''ملبيميا" لتنجح -تحدث فقط إلى الناس وأآخبرهم بقصتك. 
وقبل أن تمرف ذلك ستكون قد طورت الممهارات التى ستخدمك فى جميع مجالات 
حباتك 
ذكر؛ لا يتعلق الأمر بالإقناغ» ولكنه يتعلق بالعرض بحماس. تحدة عن 
بيتضل الناس بك وي الك وإذالم 


شس په و ا مثك» هذا 


لأن ذلك غير مناسب لهم فى الوقت الحالى, أو لأنك لم "ثبع" لهم بث 
بالطبع إن لم تستطع أن تكتسب أى شفف بمنتجك أو خدمتك» فهذا لأنك فى 
العمل الخاطن أو أنك تحكى القصة الخاطئة! 


ل جید. 


۲ ۱ القصل الحادیعشر 


سس. إننى أتقدم فى الوقت الحالى لوظيفة. لذالك» فمنتجى هو 
شخصی. هل يمكننى أن أستخدم 'المهارات الثلاث" لأسوق لنفسى؟ 


م آلو اتو 


طلقا سواء كنت تبيع ماكينة تصویر أوراق؛ آو 
aaa‏ مفتج. 
عندما تفكر فى الأمر بهذه الظريقة تستطيع أن تخرج من ظاهرة "ولكننى" 


وتنظر لنفسك بموضوعية. 

استخدم شبكة العمل الخاصة بك لتحصل على استشارات ورؤى وثوصيات: 
واستوشع من الأشرين من فسا مسل خلى اتك الت مستا اة 
المستهدف لك أن يسمعهاء واستخدم عملية خطوات البيع الخمسة لتضع قدماك 
شی أفضل مکان شی کل لقاء. 


هل ستحصل على الوظيفة فى كل مرة؟ كلاء ولن تحتاج لذلك. بل ستعتاج 
لأفضل شىء يلاثمك ويلائم مهاراتك» ولیس "أى و ظيفة بآى راب" عندما 
تقوم بالعملية بهذه الطريقة؛ ستجد نفسك تحجز مستخد مين #ختملين لخدمتك 
بسرعة وبذلك تستطيع أن تتعامل مع أصحاب العمل المناسبين لواهبك ومهاراتك 


الشرية 


المهارات الثلات التی تقود إلی جتی الثروات  ۲٣۳‏ 


س ؛ هل من المفترض عایٌ أن أراجع جميع تمارين عملية البیع فی كل 
مرة أبيع فيها؟ يبدو الأمر معقداً بعض الشىء بالنسبة لى 


الغرض من عملية الخطوات الخمس هى أن تمنح نفسك الاستعداد الأفضل 
بمجرد أن تبداً فيهاء عليك بنسيانها والتركيز فى الشخص الموجود أمامك. 
تحدث بطريقة طبيعيةء جهز عقلك الباطن, ثق فبه. ثم قم بالأمر. قد تندهش 
ن آن ما قمت بإعداده سيظهر عليك "بطريقة طبيعية" عندما تكون أمام 
عمليك المحتمل. 


اصن آلقانی عقر 


منتديات مجلة الإيتسامة 


أسرار الحياة الثرية 


١ ۲۹۹‏ الفصل الٹائی عشر 


أسرار الحياة الثرية 


خلال الثلاة والتلاين عام اللاضية. كنت 
تخار ای امراق کل صب اج وسال تفس اذا 
کان الیوم هو آخر بام حیاتی؛ هل كنت ساقوم 
بما أا على وشك القيام به ايوم 3 

وحينما كانت الإجابة على دار العديد من 
الأيام المتتالية هى "ل عرفت أثثى يجب أن 


ry 
ملیاردیر ومؤسس شرکة‎ 
آبل لأجهزة الكمبيوتر‎ 


ا واا وا رة 


اص بالسعادة من وقت 
لآخر. ثم اخترعوا قاعدة لقياس 
مقدار المال الإضافى الذى يجب 
أن يكسبه الشخص المادى كل 
عام ليحصل على تفس المستوی 
من السعادة والذى يحصل علية 
من متمة الحياة الثرية: 


على سبيل المثال؛ فإن العيش فى حياة اجتمَآعية نشطة كان ممالا لزيادة 


۸٤‏ جنیماً کراتب سنوی؛ بینم تم اكتشاف أن الحاة مع شخص محبوب 
ادة مماظة للحصول علی ۸۲۵۰۰ جنیه گراقب سٹوی. 
هى أكثر الجوانب قيمة فى الحياة السعيدة وأن 


"الحالة الصحية الجيدة" تكافی ۲٠٠١١‏ جثية كراتب سنوی 
ومع ذلك » ويالرغم من كل ما سبق ؛ يظل المال خير قادر على شراء السعادة. 
وبالنسبة لثا كمجتمع. فإننا نحصل على راقب؛ تأكل, ثتعلم ونسكن بطريقة 


اکل مئ آن ڑگ کی اکازی وس نف 


بت الخمسينات أصبحتا قل وأهل 


سعادة. وقد أظهرت الإحصائيات عدم وجود اكتثاب قى العالم كما هو عليه فى 


الوقت الحالى. 
قد تندهش لعرفة أسباب ذلك ... 


أسرار الحياة الثرية  ۲١۷‏ 


كراهية الشروة 


على مدار سنين» قمت بالعمل مع العديد من الأشخاض الذين يعانون من كراهية 
الجسد وهى حالة يشعر فيها الأشخاص بتشويه أنفسهم إلى درجة أتهم لا 
يتحملون النظر إلى المرآة لأنهم يؤمنون بأنهم قبيحون بشكل بشع. 

وليس هناك شىء يجب فله إزاء الحالة التى يبدو غليها أى شخص بالفعل 
- إن هذا عبارة عن مرشح داخلی یبحٹ عن کل شیء خاطی ویمترض آی شیء 
صحيح. لذلك فان أی شخص يعانى من هذه الحالة يركز فلبلا على الجانب 
الدقيق من مظهره الذى لا يبه - كالتجاعيد أو الانحناءات فى الجلد - مع 
اء آی شیء آخر. 
الشىء المثير هو عدد الأشخاص الذين يقومون بنفس الشىء بالنسبة للمال 
إنهم يهملون كل الأمور الثرية الموجودة فى حياتهم وير كزون بدلا من ذلك على 
ونه فی حیاتهم. 

أحد التمارین التى آقوم بها غالباً مع عملائى هو أن أطلب متهم أن يتخيلوا. 
لأى سبب؛ أن المال ثم يعد تياتهم. وفيما يخص الأمور الخاصة بال 
الجسدية؛ فإنهم أحرار فی تتبع ما يريدون أن يكونوا عليه. أو يغعلوه أو يمتاكوه. 

ثم أطلب منهم أن يكتبوا قائمتين؛ القائمة الأولى تضم كل الأشياء التى 
يعتقدون أنها ستتفير, والثانية تضم جميع الأشياء التى يعتقدون أنها ستظل 
کماهی. والجدير بالملاحظة هو الغدد القليل من الأشخاص الذين أقروا أنهم 
يستطيعون تغيبر حياتهم إذا امتلكوا المزيد من المال. 

بالتأکید ‏ قد یغیرون وظاتفهم ‏ يحصلون على لزيد من الإجازات» بحصلون 
على سيارة فارهة أو ينتقلون إلى مزل أكبر ولكنهم لن يتخلوا عن أصدقائهم. 


١ ۲۸‏ الفصل الثائی عشر 


أو بتوقفوا عن زيارة مطاعمهم المغضلة؛ أو مشاهدة الأفلام المختلفة أو الضحكف 
على أشياء مختلفة. 
وإليك الخلاصة: 


كل شىء لا تستطيع تغييره عندما تمتك المزيد من الال هو منطقة فى 
حياتك تعيش فيها حياة الثراء بالفعل. 


إن السعادة الحقيقة والدائمة لم ولن تكون مطلقاً نتيجة لمال الذى تمتلكه فى 
البنك - إنها نتاج الحياة الثرية فى القيمة المعنى والهدف. ولهذا السبب قإن 
كونك سعیداً وتحیا حیاة ثریة هی من التجارب الشی تستطیع آن تبدأ فی رعايتها 
الآنء بنض النظر عن المال الذى تحصل عليه بالفعل. 

کلما رکزت فی تلك الأمور التى أنت ثرى فيها بالفعل» أدركت مدى ثرائك 


الحقيقى. 


هذا الكتاب باقتراح أنك بالغعل ری فی أمور لا تدركها. والآن: 
سأزید هن ذلك: 


لتقد با 


هتاك العديد من الأمور الى تعتب ر قيها غنيا بالفعل 
مثل آغتی ملیاردير على ظهر الأرض. 


أسرارالحياة الشرية 


على سبيل ا لمثال : 


ارقت تیل هع نی ماد فاك ائم عت وکن 
اللياردير قادرا على شراء فراش باهظ الثمن, ولكنه لا بستطيع أن 


تدخل فيه إلى مطعم وتستطيع أن تطلب أى شىء فى القائمة: 

نفس الإمكانية أو الوفرة التى يمتلكها أغنى رجل أو امرأة 
على وچه الأرض. 

٭ أى وقت تمشى فيه على الشاطن أو تنظر إلى شروق الشمس, فأنت 
تعيش تفس لحظة الجمال والعظمة مثل أكثر الأشخاص راحة من 
الناحية المادية فى العالم. 


فی کتابهما الذی بعنوان "ھە زالا1 ة۷ "7۲٥‏ أظهر الکاتبان '"دایان 
كينيدى"' و'اديفيد فينكيل" ذلك الأمر بوضوح وإلى حد ما بطريقة مذهلة: 


بعض اشخان پعتقدون ان لکل شی شمٹا. حستا اذا کان هذا سیا کم من الال 
ستحصل عليه لتبیع قدرتك علی النظر؟ هل تقپل ملیون دولار فی مقاپل قدرتك علی 
الثظرة ماذا عن عشرة ملايين دولارة 

مادا عن قدرتك على الحركة؟ مادا عن قدرتك على تحريك ذراغیك؟ هل يمگنف 
أن تقايضهما بأى ميلع من المال؟ 

ماذا عن ماضیك؟ ما الذی قد نبيع کل ذكرياتك من أجله؟ هل تيع کل ذكرياتك 
الطيبة والسيثة ونترك نقسك محروما من أى ماض,؛ مقابل مليون دولار۹ 
مادا عن حب أسدقاثك وعاثاك؟ مساذا سيكون تشدينرك بيع تلف اللاقات 


١ ۷١‏ الفصل الثانی شر 


توقت دحظة انكر فى الأشخاضس. الأخياء. القدرات والخبرات الى تشر بالامتتان 
ادها کی بان 

الآ ما مدی کونك غنیا بالفعل؟ على مقیاس من واحد ال شر مامدی ثرائكف 
دما تتؤقف وتنظر للصورة الكاملة لحياتك؟ 


على الرغم من أن هذا التمرين قد لا يكون مريحاً ابمض الأشخاص, فإن الأمر 
واضح ما ناخذہ کأمور مسلم بها فی حیاتنا هی آمور لا ار بشمان. وشی هته 
الحالة, قإن سبب شمور العديد من الأشخاص بالفقر هو أنهم أغنياء جدا بالفعل. 
لقد توقفوا عن ترکیز انتباههم علی کل ما هو جید وموجود فی حیاتهم؛ ویدءوا 
يلاحظون قط المواقف التى تظهر فبها المشاكل غير المتوقعة فى وعيهم. 

إذن اذا لا نقدر ذاثماً ما تمثلكة بالقعل؟ 

امثير للدهشة هو أن المشكلة لا تتعلق بقيمناء أو حتى بمجتمعنا - إن الأمر 
تعلق بمکونات عقولنا. 


أسرار الخياة الثرية 


هملية التعود 


لقد ثم تصميم عقولنا "لتعتاد" على التجارب المتكررة. ما يعثيه هذا هو آنه 
بمجرد تكرار أى سلوك أو تجربة لمرات عديدة. غإن عقلنا الواعى بتوقف عن 
إبداء الاهثمام بها ويعتبر هذا نظاماً فالا فى العديد من المجالات 
للانتباه الحدود لمقلا الواعى أن يكون متاحاً ليوضح الفرق ١‏ والذى يعتبر نذي 
بالخطر. وعندما يعمل ذلك ضد مصاحتنا عندما تكون حباتنا اليومية تتكون 
من أنوا متماظة من القواعد؛ فإن حياشا يمكن ألا تظهر آى شىء راثم بالشعل 

الخبر الجيد هو أن تلك "الخدعة من العقل" ليست خدعة مرتبطة بنا 
بالمکس کل شیء قمنا به فی هذا الکتاب تم تصمیمه لتعدیل أنما 
الخاصة بك وبذلك تستطيع أن تعيش حياة أكثر ذراء. 

فى إحدى الدراسات الخاصة بالتعود, تم وضع ثلائة من الأساتدة فى 
وأعينهم مغلقة وتم إحداث حوالى عشرين طقطقة متتالية كل خمس عشرة ثانية. . 
وعندما تم القيام بهذه الدراسة على أشخاص "عاديين" . أظهرت شاشات موجات 
العقل الخاصة بهم أن التعود حدث بعد الطقطقة الخامسة ولم يعد الأشخاص 
يلا حظون صوت الطقطفة. 

قى تفاقض ملحوظ, استجاب الأساقدة إلى كل متبه متكرر تماما كما حدث 
فى المرة الأولى. لقد كان الأمر كما لو كان انفتاحهم على التجري 
إدراكهم لاعالم الجديد فى كل لحظة 


۲ | الفصل الثائی غشر 


هنذا الانفتاح هوشىء يمكن رعايته: وذلك ببساطة من خلال أخذ الوقت فى 
كل يوم للقاطمة الشعور بالمماثلة والذى يه فف من مشاعرنا بالإشباع 
وإمكانية وجود وضع "حالى". بمكئننا تعديل التوازن ويمكنفا البدء مرة أخرى 
فى ملاحظة الثراء فى حياقا. 

وإليك تمرين سيساعدك فى مقاطعة أنماطك من خلال تغبير أسثلة التعود 
التى تطرجها على نفسك. احرص على أن تأخذ الوقت الكاضى ليس فقط لتطرح 
قلك الأسثلة ولكن لتجيب عليها أيضاً. 


أسرار السياة الثرية 3 


الأسئلة الموضحة لوجود الثروة؛ 


من الشخص أو ما الأشياء التى فى حيائى تجعلنى أشعر أئئى أكثر سعادة؟ 


. من الشخص أو ما الشيء الذى أشعر بالعرفار 


من الشخص أو ما الأشیاء التى فى حياتى تجلب لى السروره 


من الشخص أو ما الأهیاء اتی فی حیاتى تجعلئى أشعر أننى 
أكبر؟ 


ما الشیء الدی فی حیاتی پجعلنی أشعر بالرضا؟ 
ما الشىءالذى يجعلئى أشعر بالقيمة؟ 


Etê 
as 


١ ۷۶‏ الفضل الثائى هشر 


مبدأ باریتو : 


کان عالم الاقت اد "'ویلفرید باریٹو" آول من اكتشذ شى القرن التاسع شر أن 
۰ باماثة تضریباً من ثروات العالم تترکز فی أیدی ۲١‏ بالائة من سكان العالم. 
اوغلى الرغم من آنها كانت تنيجة مذهلة فى ذاتها؛ فما كان جديرً باللأحظة 
بالنسبة له أن قاعدة "۲١/۸٠‏ أثبتت صحتها فى العديد من ميادين الحياة. 

على الرغم من أن الأرقام نادراً ما تكرن دقيقة؛ : إليك بعض الطرق الإحصائية 
التی سجلت تأثیر ''مہدا بارية رتو" فى مجتمعنا فى الوقت الحالى : 


۸١ ٠‏ بالائة من خسائر الجرافم تنتج من ۲١‏ بالمائة من المجرمين 

۸١ ٠‏ بالافة من حوادث السيارات سببها ٠١‏ بالمافة من قاشدى 
السیارات. 

َه ٠‏ بالائة من حالات الطلاق تتضمن ۲١‏ بامائة من الأشخاص المتزوجين 

(العديد من الأشخاص يطلقون مرات 


أسرار الحياة الثرية ۲۷١ ٠‏ 


قى الستينيات من القرن العشرين: أعادت شركة "آى. 
باریتوعندما أدرکت أن ۸۰ با لمائة من الوقت الذی تعمله حواسبهم یتم فضاؤه ى 
فيد من برمجتهاء ومن خلال الترکیر على ية ۲۰ بالمائة, کاتوا قادرین 
بيرة على فالية واستخدام حواسبهم فى فترة قصي 
العديد من الشركات الرائدة فى العالم تستخدم 
هذا المبدأ لزيادة الكفاءة. وزيادة الأرباح» وإنتاج الكثير باستخدام القليل. 

راجع الأمر لترى عدد الأنماط الموجودة فى حياتك والتى ثلاءم ميدأ 
A‏ 


. إم" اكتشاف ميدأ 


۸١‏ بامائة من نتائجك تنتج من ۲۰ بالمائة من جهودكف 

١‏ بالمائة من الرضا عن وظيفتك يثتج من ٠١‏ بالماثة من عملك. 

۸ بالائة من الأنسجة الموجودة فى سجادتك تأخذ ۲٠٠‏ بامائة من 
المساحة: 

۸١ ٠‏ بالائة من الوقت تقضيه فى ارتداء ٠١‏ بانائة من ملابسك. 

۸١ ٠‏ باائة من مشاعرك الشرية تنتج من ٠١‏ بالمائة من خبراتك. 


الأمر المثير لادهشة بشكل أكبر حول هذا المبداً هو أنه بمجرد ملاحظتك له 
فاتك ستراه فی کل مکان. وبمجرد أن تدا فی العمل به ستصبج قادرا علی 
رتيب فرص الحصول على الال والسعادة ا لموجودة فى حياتك بدقة علمية. 


١ ۷۹‏ الفضل الثاتى حشر 


فى حياتى الخاصة؛ كان لتلك الفكرة تأثبرها الرائم. فقد استخدمتها فى 
البداية لأحلل عملى واکتشفت أن ۸۰> تقريباً من آرباحى جت من 2 من 
شروعاتى. خلال الشهور الستة التالية, أعدت مضاعفة + بة 4۲١‏ 
المهمة وقمت بتنمية أرباحى بنسبة ۲٠٠١‏ بالمائة على مدارهذا العام. 
ذلك نظرت فى عملى إلى تلك المواطن التى أستمتع بها أو لا أ 

بها بصفة خاصة: والأكثر أهمية من ذلك فقد وجدت أن حوالى ۸٠‏ بالمائة من 
الضغط الواقع علیّ کان ناتجاً من ۲١‏ بالمائة من عملائی. فبدأت فى تطوير 
عملى مع هؤلاء العملاء على الفور. ومرة أخرىء كان العائد فى الطاقة والسعادة 
مٹیرا. 

وأخيرأء بدأت أطبق مبدأ باريتو فى حياتى الشخصية. فمن خلال التركيز 
باستمرار على نسبة ۲١‏ بالمائة من الأنشطة والأصدقاء التى تجلب لى ۸٠‏ بامائة 
من سرورى. ورضاى» والشعور بالقيمة, كنت قادرا على تجربة اللزيد من السعادة 
فی أقل وقت آکثر من ذی قبل. 

على الرغم من أن الأرقام لن تعمل داثماً بنفس القدر المناسب» قإن الشىء 
الذي يجب أن تدركه هو أن جميع الفرص ليست متساوية القيمة وليست جميع 
الأنشطة متساوية الأهمية. ومن خلال التخاص من الجهد المرتفع/الكافأة 
القليلة للأنشطة والأشخاص فى حياتك وتركيز طافتك بدلا من ذلك على تلك 
الأشياء التى تتطلب مجهوداً أقل ولكن ت لزيد من المكافأة يمكن أن 
تعيد التركيز باستمرار على أولوياتك بشدة. 


دی لن 


VY 


ستجد نفسك تتحرك للأمام بالة 
من العمل والكثير من الوقت؛ وربما الأ 
من الحرية أكثر من ذى قبل. 


ن الداخل؛ القليل 
الضغط والكثير 


۸ | الفصل الثائی عشر 


فعل الكتير باستخدام القليل 


1 أجر "فحص "۲١/۸١‏ فى كل من الواظن الهمة من حياتك, اسال تفسك هذه 

الأسئلة الآن ؛ 

ماهى نسبة ال ٠١‏ بامائة من عملائك وجهود عملك التى تؤدى إلى ٠١‏ بامائة 
من أرباحك؟ 

٠١ بامائة من عملائك وجهود مملك التى تؤدى بك إلى‎ ۲١ ماهى نسبة ال‎ ٠ 
بامائة من المشاكلة‎ 

. ما هى شسبة ال ٠١‏ بامائة من أنشطتك ومجالات حياتك التى تجرب فيها ۸٠‏ 
بامائة من سعادتك؟ 

0 وفقاً ها تعلمته» ماالذى يجب أن تقال من القيام به؟ ما الذى يستحق القيام به 

بشکل أكثرة 

٣‏ ما هو النشاط أو النشاطان أو الثلاثة أنشطة التى تبط بها والتی تحقق 
النتائج الخاصة بانسب الخاصة بكمية الوقت والطاقة التى تستثمرها فيها 

f‏ إذا كان لديك شهر واحد لتعيشه كيف ستقضى وقتلد؟ كم عد الأنشطة التى 
تستطیع أ تقوم بها فى حياتك هذا الأسبوع؟ 

ه. اسأل نفسك سؤال "ستیف جویس' 


إذا کان الیوم هو آخر یوم فی حیاتی؛ 
هل كنت سأقوم بما أتا على وشك القيام به اليوم؟ 


كلما زادت إجابتك "بنعم'" لهذا السؤال, أصبحت حياتك أكثر ثراء! 


| جج ڪڪ 


أسرار الحياة الثرية ‏ ۲۷۹ 


بمجرد أن تكمل هذا التمرين وتبدأً فى تجربة نتائجه فى حياتك الشخصية؛ 
a‏ أن ام بالكثير باستخدام القليل هو أحد | الرئيسية اة 
كما أنه سيمنحك رفاهية المزيد من الطاقة ورقاهية المزيد من اللا 
تخدم تلك الطاقة فى القيام بتلك الأشياء التى تجلب لك المتعة. 
ومن الممكن أن تكون معرفة كيفية 
الأنشطة نقعاً على الإطلاق. 


اق المال وكيفية قضاء الوقت من أكثر 


١ ۰‏ الفصل الثائی عشر ea‏ 


وتعمل السعادة بنفس الطريقة. فمشل أى حالة عاطفية أخرىء كلما فكرت 
فى المزيد من السعادة والمتعة. شعرت بالمزيد منهما. والأفضل من ذلك أنك 
تزيد من كل واحد من فلك المشاعر وتجعله أكثر قوة أكثر مما لو 

جربته "بطريقة طبیعية'. 

فى تمريننا الأخير معأ سنزيد من مستويات المتعة اليومية لك. 
بتحويل "خلفية الضغط" التى يعيش بها المديد من الأشخاص يوماً بد ٠‏ 
إلى ""خلفية السعادة". ستجرب بطريقة تلقاثية المزيد والمزيد من خالات 
السعادة الممتعة لأكبر وقت ممكن وخلال اليوم بأكمله. 

وينما ندير "منظم حرارة سعادتك". ستظل قادرا على أن تشر بمدی. ۳ 
تام من ارا ولكن الخط الأساسى. التجهيزات الافتراضية 
ستکون أعلی. ستشعر بهذا الشعور الغامر بآن کل شىء يسمل للانشل 
بالفعل غفى فى العديد من المجالات. يمكنك إذن أن تستخدم 
المغناطيسى "لتحريك" تلك التغييرات للأحسن. 
ولكى تحصل على الفائدة القصوی من هذا الترين, قد تحتاج إلى أن درا 
أولا قائمة قيمك العليا التى وضمتها فى الفصل السادس... 


ب عملی کممالج لأکڈر من عشرين عاماً: 
أ شخصن يعتقد أن اذال سيجه | كنت أواجه باستمرار تنقص التمة فى حياة 
سيدا دن يحصل على الال. | الناس. ؤبالكاد يمر بعض الأشخاص ببعض 
فالسادة أصمب من الال. المشاعر الجيدة خلال اليوم. ولأن ذلك ما 
اعتادوا على القیام بهء فقد کانوا یعتقدون 
أنه أمر طبيمى. وکان ما أوضحته لهم هو أن 
نقص المتعة آمر غير طبیعی-إثه أمر عادى. 
ولكن "العادى" هو طريقة أخرى الحديث 
خا يحدث عادة". فى أجزاء من العالم» يعتبر الفقر مرا اپا موت 
الأطفال من الجوغ "أمراً عاديً"؛ القسوة على الحيوانات "أمراً عاديا" 

الهدف هنا هوأن "المادى" لايعنى آنه جید» ولا یعنی بالتأکید أنه ''طبیعی". 
فالطبيعى هو ما تم تصميمه لك - وببساطة؛ تم تضميم الجنس البشرى على 
الشعور بالسعادة: 
الشعور بالثراء؛ أو المتعة أو السعادة هى حالات فسيولوجية عصبية؛ 


ي 


ملیاردیر وسنت 


ولأن 
فإنها تجرى طبقاً مبدثنا الأساسى من الفصل الأول: | 


إنك تحصل على المزيد مما تركز عليه 


إن عقلك يتلم من خلال عملية التعميم. عندما تکون طفل تتدلم کیف یفتح 
الباب؛ ثم تممم تلك المعلومات وتفوم بشدة كيف تنفتح معظم الأبواب إذا لم 
يكن بمشدورك آن تتعلم أن تعمم: قد تقضی الوقت لتتعلم کل بوم كيف تدخل 


وتخرج من غرفة واحدة. 


۲ »| الفصل الٹانی غشر 


اقرأهدا التمرین بأکمله قبل أن تبدا. 


4 اضغط بإبهامك وإصبعك الأوسط فى كل يد وأطلق منسق الشراء الخاص بك 
هند ما تشعر بمذاق مشاعرك الشرية لى الأقل؛ دع منسقك ينطلق. 

1 تقدم خلال قيمك العليا؛ واحدة تلو الأخرى. تخيل بوضوح تجربة كل واحدة 
منھا. فإذا كان ''الحب" أحد تلك القيم» تذكر أوقاتا شعرت فيها بالحب بشدة. 
وإذا كائت الحرية"٠‏ تذكر أو تخيل تجارب كونك على قيد الحياة وحرا بشكل 


لا بصدق. 


ب يل تجربة كل قيمة بالتعاقب: أضفها إلى منسق الثراء الخاص بك 
اضفط بإبهامك وإصبعك الأوسط معا فى كلتا يديك ومزز الارتباط بين 
المشاعر! القيمك والضغط بإبهامك وأصابعك. 

٤‏ كررالخطوات ٠١١‏ حتى تغمرك المشاعر الجيدة. اسم لنفسك بأن تشعر حتى 

بروعة أكثر مما اعتدث عليه. 

٠‏ الان بينما تستمر فى التمسك بمنسق ثرائك. تخيل تطبيق كل تلك الشاعر 
الجيدة فى جميع مراحل حياتك - البيت العائلة الحياة المهئيةء المجتمع 
والعالم بأكمله. تخيل شعورك بتلك الشاعر الجيدة حتى فى الواقف الصعبة. 
وكيف ستنغير الأشياء لالأفضل عندما تشعر بها بتلك الطريقة. 


١‏ تخیل ما سیکون غليه الام هندما تستيقظ كل يوم وأن 


تشعر بهذا الشعور 


الجيد. ماذا سيكون غليه الأمر غداة وماذا بعد عشرة أعوام من الآن؟ 


أشرار الحياة الثرية  ۸٣‏ 


اشوا ع الزمئی وتاکد آته معتل بصورك وآنت قدو سيدا وغتیاً 
جالفعل الأن وف الستقيل. تآکد من وجودك دائما فی الصور وآنت ېدو جیا 
وتشعر بأنك بأحسن حال. 
أخيرا انطلق إلى أكثر الصور جذبا فى خطك الزمنى و: 
سيكون عليه الأمر هندما تحيا قيمك وتضيف قيماإلى الا 
جيدة وتشعر بالروعة! 


نیل بوضوح ما 
الم؛ وتقوم بأشياء 


كل وقت تقوم فيه بهذا التمرين» لن تغمر فقط جسدكف بالمشاعر الجيدة ولكنك 


من مقدار متعتك. وعندما تفكر بمتعة شی مستت سرج 
وعندما تفكر بمتعة فى مستقبلك: فإنك سب 
عقلك طوال الحياة على السعادة والثراء اللذين لا يمكن قياسيما 


١ ١‏ الفصل الثانى عشر 


الأستلة المتكررة حول فصل" أسرار الحياة الثرية 


س؛ أخشی أننی إذا أشعرت نفسی بالفعل أننى غنى قبل أن أحصل 
على المزيد من اال فإننى لن أقوم بما يحتاجه الأمر فعلا للحصول 
على المال. ماذا تقترح؟ 


قبل أن تقوم بأى شىء آخر. راجع الفصل الخامس وانزع الخوف من لبك 
لا شیء شوش علی تفكيرنا بوضوح واتخاذ القرارات الجيدة مثل الخوف أو 
الغضب أو الطمع. 
ب ذلاك» عندما تشر أنك بحال جيدة, راجع رؤيتك الغنبة. وإذا كنت قد 
,ضعت أهدافك لنفساك والتى تلهمك بالفعل فإنها ستدفعك للأمام وتجملك 
خو ية لأعمال دون اهدي انتم لخوف من لتر انى بتي وإذا 
لم يحدث ذلك عد ثائية ورتب ثب أهد افك التى ستقوم بذلك+ 


س :لتقد أدركت أن ۸٠‏ بالائة من الضغط فى حياتى ينتج من ١‏ بالائة 
من التاس . شريك حیا تی هل یجب أن اترکه لأعیش غنيا؟ 


هناك القليل من الأشخاص الذين أعرذهم والذين بقولون إن حياتهم قد زادت 
قیمتها بعد الطلاق أو التوقف لفثرة طويلة عن علاقة عاطفية. فى الحقيقة. 
معظم من يفكرون بطريقة ثرية ممن قمت بدراسة سلوكهم فى هذا الكتاب 
استمروا مع نفس شريك حیاتهم معظم فترات حیاتهم. 


ومن الواضح أنك إ5 


ا aoe.‏ 
e‏ علاقتك بهذم الطريقة؛ فد جد تفسك فادرا على ثغيير أكذ 
الملاقات صعوبة وثمين علاقة الحبب لث تجسدكما ما على تفيير أكثر 


س. اذا یکون ابا NT‏ 
e‏ اغئیاء داثماً هم من يقولون "أفضل الاشیاء فى 


i iî a dÊ 
ا يمتلكون المال بالفعل يعرهون أن المال لا يمكنه شراء‎ ١ 
. ادةء ينما لا يزال الأشخاص الذين لم بحصلوا على المال يؤمنون بهذا‎ 
إن أحد أهدافى من تأليف هذا الكتاب هو منحك فرصة لتستكشف نفساف‎ 


1 û N 
وفى النهاية» سوف أكون مسرورا إذا كثبت لى وقلت لى ما هو مقدار الال الذ‎ 
ی‎ 


ا ليه كنتيجة لاستتخدام هذا المنهج ولكننى سأكون أكثر امتناناً عذ 
قخبرنی كم أصبحت حياتك آکٹر ثراء! ا 


aoday.love 
www.ibtesamna.com/vb 
منتديات مجلة الإبتسامة‎ 


علاط خر مم "ین" 


مذ ستوات قليلة, جاء العالم والباحث المشهور "روبرت شيلدريك" إلى منزلى 
ليجرى سلسلة من التجارب حول قوة الأفكار البشرية فى التأثير على أفكار 
ومشاعر الآخرين. ورم كونه متشككاً مثلى؛ عندما بدأنا كانت نتائج التجارب 
إيجابية بشكل حاسم للفاية مما جلنى أبدأً فى فتح عقلى على احتمالات 
چو 
بعد ذلك تطرقت بالمصادفة لبعض الأبحاث حول آثار الرغبة المركزة على 
مقياس آكثر إثارة. ففی عام ۹۹۴٠ء‏ جاءت مجموعة تنكون من +٠٠١‏ من الوسطاء 
الروحائيين الخبراء إلى واشنطن مدة ثلائة أسابيع. وكانوا جميعهم بعقدون 
يومياً جاستين مدة كل منهما ساعة يركزون على بث أفكار سلمية فى الدينة. 
وكانت النتائج على الرغم من أنها مثيرة للجدل - مدهشة. فقد انخفض معدل 
جرائم المنف فى المدينة بمعدل ۲١‏ بامائة. 

وييدو أن أفكارنا الجماعية لها تأثير على واقعنا الفعلى. وكما قال "غاندى": 
جب أن تكون أنت التغير الذى تريد أن تراه فى العائم". 
إن بحثك عن الثراء داخل نفسك قد يجعل العالم من حولك مكاناً أكثر 
ځراء! 


وفقك الله 


بول ماکیتا 


